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Penelitian ini memfokuskan pada satu hal yaitu: bagaimana strategi penetapan 
harga yang diterapkan di perusahaan Allinma Universal Surabaya?. Untuk 
menjawab rumusan masalah tersebut, peneliti menggunakan metode penelitian 
kualitatif deskriptif. Informan dalam penelitian ini adalah pemilik perusahaan, 
operasional, custumer cervis, tiket, dan perhotelan dari perusahaan Allinma 
Universal Surabaya. Data yang dikumpulkan dianalisis menggunakan analisis 
kualitatif grounded theory. Menurut Jhon W. Cresweel dengan beberapa tahapan, 
yaitu deskripsi secara detail, coding, kategorisasi, dan analisis atau penafsiran. 
 
Dalam penelitian ini, penulis berusaha untuk menggambarkan tentang strategi 
Allinma Universal Surabaya dalam menetapkan harga umroh. Peneliti 
menggunakan beberapa teori yang berkaitan dengan masalah tersebut. Hasil temuan 
dari penelitian ini adalah Allinma Universal Surabaya melakukan strategii 
penetapan harga dengan lima tahapan, yaitu Penetapan harga geografis, Potongan 
harga atau potongan pembelian, Penetapan harga promosional, Potongan harga 
diskriminasi, Menanggapi perubahan harga. 
 
 
Kata Kunci: Strategi, Penetapan Harga. 
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A. Latar Belakang 
Pemasaran adalah proses sosial yang membuat individu atau 
kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan. 
Pemasaran tersebut dilakukan dengan cara menciptakan dan pertukaran 
timbal balik produk dan nilai yang diberikan orang lain. Usaha pemasaran 
yang keras menentukan suksesnya perusahaan. Perusahaan besar maupun 
kecil butuh yang namanya pemasaran, baik pencari laba, domestik, dan 
global. Manfaat pemasaran yaitu untuk menyampaikan produk dari 
produsen kepada konsumen.1 
Sedangkan manajemen pemasaran merupakan analisis, perencanan, 
implementasi, dan pengendalian dari program-program yang dirancang 
untuk membangun, menciptakan, dan memelihara pertukaran yang 
menguntungkan.2 Dalam manajemen pemasaran, ada yang namanya 
marketing mix. Marketing mix merupakan bauran pemasaran yang 
mempunyai tujuh unsur. Salah satu unsur marketing mix adalah harga. 
Penetapan harga merupakan suatu masalah ketika perusahaan harus 
menentukan harga untuk pertama kali. Hal ini terjadi ketika perusahaan 
mengembangkan atau memperoleh suatu produk baru.3 
                                                          
1 Kotler dan Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Edisi Kedelapan (Jakarta: ERLANGGA, 
2001), hlm.5. 
2 Ibid., 18. 
3 Thamrin Abdullah, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2012), hlm. 171. 

































Peneliti tertarik mengambil penetapan harga, karena harga merupakan 
elemen paling penting dalam strategi pemasaran dan harus senantiasa 
dilihat dalam hubungannya dalam strategi pemasaran. Harga berinteraksi 
dengan seluruh elemen lainnya dalam bauran pemasaran untuk menetukan 
efektifitas dalam setiap elemen dan keseluruhan elemen.4 
Tujuan penetapan harga dapat menjadi bagian dari strategi pemasaran 
keseluruhan yang agresif yang berfokus pada persaingan bukan harga, 
yaitu tindakan agresif dalam satu atau lebih dari variabel bauran 
pemasaran bukan harga.5 . Dalam kepariwisataan, harga adalah suatu 
variabel yang diperhatikan oleh wisatawan dan dapat dijadikan sebagai 
suatu strategi dalam kegiatan pemasaran. Menurut Luck dan Ferrel, 
bersama-sama dengan produk, harga cenderung menjadi fungsi komponen 
strategis dan dalam beberapa hal dapat menjadi komponen yag amat 
penting da`lam kegiatan pemasaran.6 Hal ini juga disinggung dalam Islam. 
Dalam Islam, manajemen dakwah adalah proses perencanaan, 
pengorganisasian, pengarahan dari muballig kepada masyarakat dengan 
menyampaikan wahyu Allah. 7 Dalam hal ini, Islam juga ikut berpengaruh 
dalam menetapkan harga jual beli. Islam memberikan kebebasan pasar dan 
menyerahkan kepada hukum naluri yang kiranya dapat melaksanakan 
fungsinya selaras dengan penawaran dan permintaan.  
                                                          
4 Verina H. Secapramana, Model Dalam Strategi Penetapan Harga, Vol. 9 Nomor. 1, 2000, 
Surabaya, hlm.32. 
5E. Jerome. Mccarthy, Dasar-dasar pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 1993), hlm.357. 
6Oka A. Yoeti, Perencanaan Strategis Pemasaran Daerah Tujuan Wisata, (Jakarta: PT Pradnya 
Paramita, 2002), hlm.146. 
7 Khatib Pahlawan Kayo, Manajemen Dakwah, (Jakarta: AMZAH, 2007), hlm. 25. 

































Oleh karena itu kita lihat Rasulallah SAW ketika sedang naik harga, 
dimintai oleh orang banyak supaya menentukan harga. Rasulullah SAW 
menjawab : 
@ ABC DEFG HIا KL@و ﷲ OP@ا نا RSرU OVاو قازY@ا Z[ A\@ا ]^ AP@ا Y_`a@ا Rھ ﷲ نا Oc OF\
(de_C R^او OGراH@او fSAG g^او يiGYj@او دواد R^او HaIا) .لAG Uو مد 
 “Allahlah yang menentukan harga, yang mencabut, yang 
meluaskan, dan memberi rezeki. Saya mengharap ingin bertemu 
Allah, sedangkan tidak ada satu orangpun diantara kamu yang 
menuntut saya dalam urusan darah maupun harta bendanya.” 
(Riwayat Ahmad, Abu Daud, Tirmidzi, Ibnu Majah, Ad-
Darimi dan Abu Ya’la)8 
 
Rasulullah menegaskan dalam hadist tersebut, bahwa ikut campur 
dalam masalah pribadi orang lain tanpa suatu kepentingan yang 
mengharuskan berarti suatu perbuatan zalim, yakni beliau ingin bertemu 
dengan Allah dengan keadaan bersih sama sekali dari pengaruh-pengaruh 
zalim itu. 
Penetapan harga mempunyai pengaruh besar terhadap meningkatnya 
penjualan produk barang atau jasa. Oleh sebab itu setiap organisasi profit 
harus teliti dalam menetapkan harga suatu barang. Penetapan harga umroh 
kepada setiap masyarakat berbeda-beda sesuai dengan daerah atau 
permintaan konsumen. Hal itu menarik perhatian konsumen untuk 
membeli suatu produk yang ada di suatu organisasi. Strategi tersebut 
diaplikasikan oleh travel Allinma Universal Surabaya. 
Allinma  Universal Surabaya merupakan salah satu organisasi profit 
yang ada di Surabaya. Organisasi ini mempunyai produk jasa untuk dijual, 
                                                          
8Yusuf Qardhawi, Halal dan Haram dalam Islam, (Surabaya: PT Bina Ilmu, 2003), hlm.354. 

































yaitu berupa pelayanan tour dan travel yang fokus pada perjalanan haji dan 
umroh. Tidak hanya wisata umroh, tetapi ada beberapa negara-negara lain 
yang dikunjungi sesuai dengan paket umroh yang dipesan oleh konsumen.  
Pemilik travel mempunyai strategi penetapan harga yang berbeda-
beda antara orang Madura dengan orang bukan Madura. Jika orang 
Madura yang ingin pergi umroh maka harganya lebih murah dari pada 
orang yang bukan Madura. Alasannya, orang Madura tidak terlalu berpikir 
masalah pelayanan yang baik seperti apa, bahkan mereka mempunyai 
anggapan tersendiri intinya berangkat ke tanah suci. Apapun pelayannya 
mereka kurang peduli. Bagi sebagian masyarakat Madura, berangkat haji 
atau umroh merupakan hal yang diimpi-impikan. 
Sedangkan yang bukan orang Madura beranggapan pelayanan itu 
penting dalam setiap kegiatan, jika pelayanan di suatu organisasi itu baik 
maka mereka akan membeli produk itu kembali. Tetapi, jika pelayanannya 
kurang baik maka mereka tidak akan membeli produk itu, bahkan 
mempengaruhi orang lain supaya tidak membeli produk tersebut. Hal itu 
yang membuat perbedaan antara orang Madura dengan orang bukan 
Madura. 
Tidak hanya itu, sebagian masyarakat Madura tidak masalah jika 
penginapan yang mereka tinggali di Makkah jauh dari tempat berthawaf. 
Sedangkan sebagian masyarakat bukan Madura akan bermasalah jika hal 
tersebut terjadi pada mereka. Mereka beranggapan pelayanan adalah salah 
satu yang penting bagi mereka selama ada di tempat umroh tersebut.   

































B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas, maka ruang lingkup penelitian ini 
dibatasi pada masalah-masalah yang akan menjadi pokok pembahasan, 
yaitu bagaimana strategi penetapan harga umroh di PT Allinma Universal 
Surabaya? 
C. Tujuan  
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah di atas, maka 
tujuan penelitian ini adalah untuk menggambarkan strategi penetapan 
harga umroh PT Allinma Universal Surabaya. 
D. Manfaat 
 Dengan dilakukannya penelitian ini, diharapkan akan didapatkan 
manfaat sebagai berikut : 
1. Manfaat Teoritik 
a) Sebagai sarana dalam menambah wawasan bagi pengembangan 
ilmu dan pengetahuan yang berhubungan dengan topik tersebut, 
yaitu strategi penetapan harga.  
b) Sebagai sarana acuan untuk penelitian selanjutnya terhadap objek 
sejenis atau aspek yang berbeda yang belum tercakup dalam 
penelitian ini. 
2. Manfaat Praktis 
a) Menambah wawasan bagi pihak terkait mengenai strategi penetapan 
harga.  

































b) Dengan mengetahui strategi penetapan harga, maka akan menjadi 
masukan bagi organisasi-organisasi profit lainnya yang 
membutuhkan. 
E. Definisi Konsep  
1. Strategi 
Strategi merupakan rencana yang disatukan, luas, dan terintegrasi 
yang menghubungkan keunggulan strategi perusahaan dengan 
tantangan lingkungan dan yang dirancang untuk memastikan bahwa 
tujuan utama dari perusahaan itu dapat dicapai melalui pelaksanaan 
yang tepat oleh organisasi.9 
2. Penetapan harga 
 Harga adalah salah satu unsur penting dalam bauran pemasaran, 
tanpa harga produk tidak bisa ditawarkan kepada konsumen. Yang 
menjadi masalah, berapa harga suatu produk harus ditetapkan. Tidak 
mudah untuk menetapkan suatu produk atau barang, banyak faktor yang 
perlu diketahui sebelum menetapkan harga suatu produk.10 
 Strategi penetapan harga yang dilakukan oleh peneliti adalah 
strategi penetapan harga berdasarkan geografis, potongan harga atau 
potongan pembelian, harga promosional, harga diskriminasi, dan 
menanggapi perubahan harga. 
 
                                                          
9 William dan Laurence, Manajemen Strategis dan Kebijakan Perusahaan, (Surabaya: Erlangga, 
1994), hlm.9. 
10Oka A. Yoeti, Perencanaan Strategis Pemasaran Daerah Tujuan Wisata, (Jakarta: PT Pradnya 
Paramita, 2002), hlm.145. 

































F. Sistematika Pembahasan 
 Secara garis besar sistematika pembahasan dalam skripsi penelitian 
ini terdiri dari lima bab dengan susunan sebagai berikut : 
BAB I: PENDAHULUAN 
 Pada bab ini, penulis mengemukakan secara ringkas latar belakang 
massalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, 
definisi konsep, dan sistematika pembahasan. 
BAB II: KAJIAN TEORITIK 
  Sebelum melakukan penelitian hendaknya seorang peneliti sudah 
memiliki bekal tentang landasan teori dan pola pemikiran yang 
matang tentang apa yang akan ditelitinya. Bekal teori dan kerangka 
berfikir tersebut disampaikan dalam kajian teoritik. Dalam kajian 
ini ada beberapa hal yang akan dibahas dalam bab kajian teoritik, 
yaitu penelitian terdahulu dan landasan teori. Penelitian terdahulu 
ditunjukkan untuk membuktikan tidak adanya plagiasi. Dalam 
landasan teori akan disampaikan kajian tentang penetapan harga. 
BAB III: METODE PENELITIAN 
  Dalam bab ini diuraikan mengenai metode penelitian yaitu 
pendekatan dan jenis penelitian, lokasi penelitian, jenis dan sumber 
data, tahap-tahap penelitian, teknik penumpulan data, teknik 
validitas data, dan teknik analisis data. 
BAB IV: PENYAJIAN DAN ANALISA DATA 

































  Dalam bab ini data yang diperoleh dari penelitian dan telah diolah 
akan disajikan dan dianalisis berdasarkan teori. 
BAB V: PENUTUP 
  Bab ini merupakan pembahasan terahir, dalam penelitian ini 
dalamnya berisikan kesimpulan dari hasil penelitian yang telah 
dilaksanakan. Disamping itu dalam bab ini juga disajikan saran 
yang ditujukan bagi para peneliti selanjutnya berkaitan dengan 
























































A. Penelitian Terdahulu yang Relevan 
Penelitian terdahulu ini menjadi salah satu acuan penulis dalam 
melakukan penelitian, sehingga penulis dapat memperkaya teori yang 
digunakan dalam mengkaji penelitian yang dilakukan. Dari penelitian 
terdahulu, penulis tidak menemukan penelitian dengan judul yang sama  
seperti judul penelitian penulis. Akan tetapi penulis mengangkat beberapa 
penelitian sebagai referensi dalam memperkaya kajian pada penelitian 
penulis. Berikut merupakan penelitian terdahulu beberapa jurnal terkait 
dengan penelitian yang dilakukan penulis. 
1. Penelitian Verina H. Secapramana yang berjudul “Model Dalam 
Strategi Penetapan Harga”. Masalah yang diangkat dari penelitian ini 
adalah mengetengahkan masalah penetapan harga dari salah satu 
model dari Harper W. Boyd Jr dan Orville C. Walker, Jr. (1982). 
Tujuan dari penelitian ini untuk diperhitungkannya dua faktor utama 
dalam penetapan harga, yakni faktor internal dan faktor eksternal. 
Metode penelitian yang digunakan adalah penelitian deskripstif.11 
Maka dari itu, dapat disimpulkan perbedaanya dengan penelitian 
penulis adalah rumusan masalah yang diangkat, objek yang dituju 
berbeda. Sedangkan persamaannya adalah sama-sama 
mendeskripsikan tentang penetapan harga suatu produk.  
                                                          
11Verina H. Secapramana, Model Dalam Strategi Penetapan Harga, Vol. 9 Nomor. 1, 2000, 
Surabaya, hlm.33. 

































2. Penelitian Winny Gayatri yang berjudul “Penentuan Harga Jual Produk 
Dengan Metode Cost Plus Pricing Pada Pt.Pertani (Persero) Cabang 
Sulawesi Utara”. Masalah yang diangkat oleh peneliti Winny Gayatri 
adalah tentang harga produk benih padi dengan menggunakan metode 
pendekatan cost plus pricing pada PT.Petani. Tujuannya adalah untuk 
mengetahui harga produk benih padi tersebut. Alat analisis data yang 
digunakan adalah metode deskriptif. Dapat disimpulkan, bahwa Winny 
Gayatri meneliti tentang harga produk padi di PT.Petani.12 Sedangkan 
penulis akan meneliti tentang penetapan harga umroh di Allinma Tour 
and Travel. Jadi, perbedaannya yaitu masalah produk yang diteliti dan 
juga metode yang digunakan berbeda. Sedangkan persamaannya 
adalah sama-sama tentang penetapan harga.  
3. Penelitian dari Lilian Yulis Abadi yang berjudul “Evaluasi Strategi 
Penetapan Harga Jual Dalam Bisnis Gourmet Land Cafe”.Masalah 
yang diangkat dari penelitian tersebut adalah tentang evaluasi strategi 
penetapan harga. Tujuannya adalah untuk mengetahui strategi 
penetapan harga yang digunakan di bisnis Gormet Land Cafe. 
Sedangkan metode yang digunakan adalah cost based pricing, value 
based pricing. Penelitian tersebut menggunakan deskriptif kualitatif.13 
Dapat disimpulkan, bahwa persamaannya adalah sama-sama tentang 
                                                          
12Winny Gayatri, Penentuan Harga Jual Produk Dengan Metode Cost Plus Pricing Pada PT. 
Pertani cabang Sulawesi Utara, Vol. 1, Nomer. 4, 2013, hlm.1817. 
13Lilian Yulis Abadi, Evaluasi Strategi Penetapan Harga Jual Dalam Bisnis Gourment Land Cafe, 
Vol. 1, Nomor. 1, 2016, hlm.112. 

































strategi penetapan harga. Akan tetapi, perbedaannya adalah di metode 
penggunaan dan objek penelitiannya.  
4. Penelitian dari Desliane Wauran yang berjudul “Analisis Penentuan 
Harga Pokok Produk Dan Penerapan Cost Plus Pricing Method Dalam 
Rangka Penetapan Harga Jual Pada Rumah Makan Soto Rusuk Ko’ 
Petrus Cabang Megamas”.Masalah yang diangkat dalam penelitian 
Desliane Wauran adalah tentang bagaimana pemanfaatan biaya yang 
dikeluarkan dalam mengahasilkan produk dari usaha yang dijalankan, 
serta untuk melalukan penerapan terhadap metode cost plus pricing 
dalam rangka menentukan harga jual. Metode yang digunakan adalah 
analisis deskripstif.14 Jadi, dapat disimpulkan persamaan peneliti disini 
adalah sama-sama menggunakan judul penetapan harga, akan tetapi 
menggunakan metode yang berbeda.  
5. Penelitian dari Syamsul Hilal yang berjudul “Konsep Harga Dalam 
Konsep Islam”.Masalah yang diangkat oleh Syamsul Hilal adalah 
tentang konsep harga yang dipersepsikan banyak pendapat. Metode 
penelitian yang digunakan adalah deskrptif kualitatif yang merujuk 
kepada hadist Nabi yang ditafsirkan oleh banyak mahzab dan ulama-
ulama.15 Jadi, dapat disimpulkan bahwa peneliti Syamsul Hilal 
menggunakan perspektif Islam. Sedangkan penulis meneliti tentang 
penetapan harga secara konvensional yang nanti akan merujuk sedikit 
kepada ajaran Islam yang telah ditetapkan sebelumnya. 
                                                          
14Desliane Wauran, Analisis penentuan Harga Pokok Dan Penerapan Cost Plus Pricing Method 
Dalam Rangka Penetapan Harga Jual. Vol. 4, Nomer. 2, 2016, Manado, hlm.654. 
15Syamsul Hilal, Konsep Harga Dalam Konsep Islam, Vol. 6, Nomer. 2, 2014, Lampung, hlm.16. 

































B. Kerangka Teori 
1. Strategi 
a. Pengertian Strategi 
Strategi berasal dari kata Strategeia yang berasal dari kata 
stragos yang berarti militer dan ag yang artinya memimpin. 
Strategi dalam konteks awalnya ini diartikan sebagai generalship 
atau yang dikerjakan oleh para jendral dalam membuat rencana 
untuk menaklukan musuh dan memenangkan perang. Strategi juga 
bisa diartikan sebagai suatu rencana untuk pembagian dan 
penggunaan kekuatan militer dan material pada daerah-daerah 
tertentu untuk mencapai tujuan tersebut.16 
Istilah strategi selalu dikaitkan dengan arah, tujuan, dan 
kegiatan jangka panjang. Dalam kamus militer, istilah strategi ini 
berkaitan erat dengan upaya mencapai keunggulan dengan tujuan 
untuk bertahan sepanjang waktu dengan memiliki wawasan yang 
panjang yang menyeluruh.17 Dalam konteks manajemen menurut 
Wright et All  yang dikutip oleh Yusanto dan Widjadja mengatakan 
istilah strategis menunjukkan manajemen strategis memiliki 
cakupan proses manajemen yang lebih luas sehingga dapat lebih 
tepat dalam penentuan visi dan tujuan organisasi dalam konteks 
keberadaannya di lingkungan eksternal dan internalnya.18  
                                                          
16 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi Ofset, 2008) Hal, 3. 
17 Ibid, hlm.4. 
18 Yusanto dan Widjadjakusuma, Manajemen Strategis dalam Perspektif Syariah, (Jakarta: Khairul 
Bayan, 2003), hlm.5. 

































Taufiq mengutip dan Wheelen dan Hunger yang 
mendefinisikan manajemen strategi sebagai sekumpulan keputusan 
dan tingkatn manajerial yang menentukan kinerja perusahaan 
dalam jangka panjang.19 Strategi bisa dikatakan bentuk tindakan 
yang dilakukan oleh perusahaan agar dapat melakukan kegiatan 
lebih baik dibandingkan dengan para pesaing. Perusahaan terus 
berupaya mengembangkan strategi untuk menghadapi persaingan 
perusahaan yang akan semakin sulit di masa-masa yang akan 
datang. 
Strategi merupakan kunci keberhasilan dalam menghadapi 
perubahan lingkungan bisnis. Strategi bisa memberikan sebuah 
pengarahan yang jelas bagi semua anggota organisasi. Apabila 
konsep strategi tidak jelas, maka bisa berpengaruh pada keputusan 
yang diambil. Keputusan akan bersifat subjektif atau berdasarkan 
intuisi belaka dan mengabaikan keputusan yang lain.20 
Strategi merupakan suatu rencana yang disatukan, luas, dan 
berintegrasi yang dibuat untuk memanfaatkan keunggulan strategis 
dan dapat menghadapi tantangan lingkungan. Strategi dirancang 
untuk memastikan bahwa tujuan utama dari perusahaan dapat 
dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh organisasi. 
Pembetukam strategi dalam organisasi dipengaruhi oleh unsur-
                                                          
19 Taufiq Amir, Manajemen Strategik: Konsep dan Aplikasi, (Bandung: PT. RAJAGRAFINDO 
PERSADA, 2012), hlm.7 
20 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, Edisi 3,(Yogyakarta: CV Andi Offset, 2008), hlm.3. 

































unsur yang berkaitan dengan lingkungan, arah, kondisi, tujuan, dan 
sasaran yang menjadi dasar budaya organisasi tersebut.21 
Menurut Stephanie K. Marrus, sebagaimana dikutip 
Sukristono (1995), Strategi didefinisikan sebagai 
suatu proses penentuan rencana para pemimpin puncak 
yang berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi, 
disertai penyusunan suatu cara bagaimana agar tujuan 
tersebut bisa tercapai. Seperti yang diketahui masalah-
masalah yang bersifat strategis dalam suatu organisasi 
akan ditangani oleh manajemen puncak melalui 
pertimbangan lingkungan internal dan eksternal organisasi  
tersebut. 22 
 
b. Model-Model Pembuatan Strategi 
Pembuatan strategi merupakan suatu hal yang wajib dilakukan 
oleh suatu organisasi. Hal ini dikarenakan strategi yang akan 
menentukan tercapainya tujuan suatu organisasi. Agustinus 
mengutip dari Henry Mintberg yang membagi model strategi 
dalam tiga macam, yaitu:23 
1) Model entrepreneur (Entrepreneur mode) 
Model ini biasanya dilakukan oleh perusahaan yang 
masih baru atau dalam masa pertumbuhan. Hal ini 
dikarenakan pada model ini pemimpin lebih berperan aktif 
                                                          
21 Taufiq Amir, Manajemen Strategik: Konsep dan Aplikasi, (Bandung: PT. RAJAGRAFINDO 
PERSADA, 2012), hlm.7. 
22 Husein Umar, Evaluasi Kinerja Perusahaan, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2002), 
hlm.4. 
23 Agustinus Sri Wahyudi, Manajemen Strategik, (Jakarta: Binarupa Aksara, 1996), hlm.100. 

































dalam mencari peluang dan lebih berani dalam mengambil 
resiko daripada hanya mengambil jalur aman. 
2) Model Penyesuaian (Adaptive Mode) 
Model ini mengharuskan bagi pembuat strategis untuk 
bisa cepat beradaptasi teradap lingkungan yang komplek dan 
dinamis. Hal ini dikarenakan strategi model ini diterapkan 
saat ada suatu masalah yang bisa datang tanpa diprediksi. 
3) Model Perencanaan (Planning Mode) 
Model ini lebih berorientasi pada analisis sistematis 
yang dilakukan berdasarkan analis biaya dan keuntungan. 
Perusahaan yang konsisten dalam efesiensi dan pertumbuhan 
yang akan menerapkan strategi model ini dengan 
perancanaan jangka panjang. 
c. Kerangka Manajemen Strategis 
Yusanto dan Widjajakusuma membagi proses manajemen 
menjadi empat tahapan utama, yaitu:24 
1) Tahap Analisis Lingkungan Organisasi 
Pada tahapan analisis ini berfokus pada analisis lingkungan 
eksternal dan internal perusahaan. Pada tahapan ini dilakukan 
penganalisaan data perkembangan perusahaan tiga tahun 
sebelum melakukan penganalisaan. Hal ini dilakukan untuk 
menentukan rencana pengembagan perusahaan dalam jangka 
                                                          
24 Yusanto dan Widjajakusuma, Manajemen Strategis Perspektif Syariah, (Jakarta: Khairul Bayan, 
2003), hlm.10-13. 

































lima tahun kedepan. Analiss ini biasanya menggunakan model 
analisis SWOT (Strength, Weaknes, Opportunity, and Treath). 
Hasol dari penelitian ini akan memberikan sulusi pilihan 
strategi generic serta kebutuhan sumber daya organisasi. 
Analisis SWOT merupakan matching tool yang penting 
untuk membantu para manajer mengembangkan empat tipe 
strategi. Keempat strategi yang dimaksud adalah:25 
a) Strategi SO (Strenght-Opportuniy) 
Strategi ini menggunakan kekuatan internal organisasi 
untuk meraih peluang-peluang yang ada di luar organisasi. 
Pada umumnya, organisasi melaksanakan strategi-straetgi 
WO, ST, atau WT untuk menerapkan strategi SO. Oleh 
karena itu, jika organisasi memiliki banyak kelemahan mau 
tidak mau organisasi harus mengatasi kelemahan itu agar 
menjadi kuat. Sedangkan jika organisasi mengadapi banyak 
ancaman, organisasi harus berusaha menghindarinya dan 
berusaha berkonsentrasi pada peluang-peluang yang ada.  
b) Strategi WO (Weakness-Opportuniy) 
Strategi ini bertujuan untuk memperkecil kelemahan-
kelemahan internal organisasi dengan memanfaatkan 
peluang-peluang eksternal. Kadang kala organisasi 
menghadapi kesulitan untuk memanfaatkan peluang-
                                                          
25 Husein Umar, Strategic Managemen in Action, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka, 2001), hlm.224-
226. 

































peluang karena adanya kelemahan-kelemahan internal. 
Misalnya, ada permintaan yang tinggi terhadap perangkat 
elektronika untuk mengontrol jumlah dan waktu fuel 
injektion pada mesin mobil (Opportunity), tapi pabrik-
pabrik mengalami kesenjangan teknologi untuk 
memproduksikan alat-alat ini (Weakness). Salah satu 
alternatif untuk mengatasi masalah kesenjangan teknologi 
ini adalah melalui strategi WO, yakni dengan mengadakan 
suatu kerja sama (join venture) dengan organisasi lain yang 
memiliki kompetensi. 
c) Strategi ST (Strenght-Threat) 
Strategi ini bertujuan untuk menghindari dampak dari 
ancaman-ancaman eksternal. Hal ini bukan berarti bahwa 
organisasi besar yang tangguh harus selalu mendapatkan 
ancaman. 
d) Strategi WT (Weakness-Threat) 
Strategi ini merupakan taktik untuk bertahan dengan 
cara mengurangi kelemahan internal serta menghindari 
ancaman. Suatu organisasi yang dihadapkan dengan 
sejumlah kelemahan internal dan eksternal yang 
sesungguhnya berada dalam posisi yang berbahaya. Ia 
harus berjuang untuk tetap bertahan dengan melakukan 
strategi-strategi tertentu. 

































2) Tahap Formulasi Strategi 
Formulasi strategi dilakukan untuk mendapatkan nilai-
nilai utama dan orientasi strategis, yaitu strategi induk 
ditingkat korporasi dan strategi fungsional. 
3) Tahap Implementasi Strategi 
Pada tahapan implementasi strategi lebih fokus pada 
alokasi dan organisasi sumber daya manusia, kepemimpinan, 
budaya, organisasi, prosedur, dan program. Pada tahapan ini 
dibagi atas dua aktivitas. Aktivitas pertama yaitu distribusi 
kerja dan kelompok kerja dengan memperhatikan tingkatan 
manajemen, tipe pekerjaan, dan pengelompokan bagian 
pekerjaan. Hal ini dilakukan dengan tujuan dapat 
mempersatukan semua bagian agar pekerjaan lebih efektif dan 
efesien. Aktivitas kedua meliputi aspek kepemimpinan dan 
pengambilan keputusan. Aktivitas ini berkaitan dengan 
pembuatan prosedur dan program perusahaan. 
4) Tahap Pengendalian Strategi 
Pengendalian strategi merupakan tahapan akhir yang meliputi 
penilaian kinerja dan proses pemberiaan umpan balik. 
Penilaian kerja dilakukan sesuai dengan prosedur perusahaan 
yang mengacu pada strategi dan operasional perusahaan. Hal 
ini dilakukan untuk mengetahui ketepatan pencapaian 

































organisai. Hasil dari analisis tersebut bisa menjadi acuan untuk 
strategi dan implementasi berikutnya. 
2. Penetapan harga 
a. Pengertian 
Penetapan harga merupakan suatu masalah ketika perusahaan 
harus menentukan harga untuk pertama kali. Hal ini terjadi ketika 
perusahaan mengembangkan atau memperoleh suatu produk baru, 
ketika ia mengembangkan produk lamanya ke saluran distribusi 
baru atau ke daerah geografis baru, dan ketika ia melakukan tender 
memasuki suatu tawaran kontrak kerja yang baru.26 
Harga (price) adalah jumlah uang yang dibebankan atas suatu 
produk atau jasa. Lebih luas lagi, harga adalah jumlah dari seluruh 
nilai yang ditukar  konsumen atas manfaat-manfaat memiliki  atau 
menggunakan produk atau jasa tersebut. Di masa lalu, harga 
menjadi faktor yang paling penting yang mempengaruhi pilihan 
pembeli. Hal ini masih berlaku dalam negara-negara miskin, 
diantara orang miskin dan pada produk-produk komoditas.27 
Menurut Krismiaji dan Anni (2011:326) yang dikutip oleh 
Andre Henry Slat menyatakan bahwa 
Harga jual adalah upaya untuk menyimbangkan keinginan 
untuk memperoleh manfaat sebesar-besarnya dari 
perolehan pendapatan yang tinggi dan penurunan volume 
                                                          
26 Thamrin Abdullah, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2012), hlm.171. 
27Philip Kotler, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2001), hlm.441. 

































penjualan jika harga jual yang dibebankan ke konsumen 
terlalu mahal. 28 
 
Menurut Murti dan Soeprihanto (2007:281) yang dikutip oleh 
Andre Henry Slat menyatakan bahwa  
Harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa produk 
kalou mungkin) yang dibutuhkan utuk mendapatkan 
sebuah kombinasi dari barang berserta pelayanannya.29 
 
Menurut Sodikin  (2015:158) yang dikutip oleh oleh Desliane 
Wauran menyatakan bahwa  
Penentuan harga jual merupakan salah satu keputusan 
manajemen.30 Menurut Mulyadi (2009:50) menyatakan 
full cost merupakan total biaya yang bersangkutan dengan 
objek informasi. Jika objek informasi berupa produk, full 
cost  merupakan total biaya yang bersangkutan dengan 
produk tersebut. Perhitungan full cost suatu produk 
dipenngaruhi oleh metode penentuan harga pokok 
produksi yang digunakan:  full costing atau variable 
costing, activity based costing.31 
 
Tujuan penetapan harga dapat menjadi bagian dari strategi 
pemasaran keseluruhan yang agresif yang berfokus pada 
persaingan bukan harga, yaitu tindakan agresif dalam satu atau 
lebih dari variabel bauran pemasaran bukan harga.32 . Dalam 
kepariwisataan, harga adalah suatu variabel yang diperhatikan oleh 
wisatawan dan dapat dijadikan sebagai suatu strategi dalam 
kegiatan pemasaran. Menurut Luck dan Ferrel, bersama-sama 
                                                          
28Andre Henry Slat, Analisis Harga Pokok Produk Dengan Metode Full Costing dan Penentuan 
Harga Jual, Vol 1 No. 3 Juni 2013, hlm.113. 
29Ibid.,113. 
30Desliane Wauran, Analisis penentuan Harga Pokok Dan Penerapan Cost Plus Pricing Method 
Dalam Rangka Penetapan Harga Jual. Vol. 4, Nomer. 2, 2016, Manado, hlm.654. 
31Op.cit., 114. 
32E. Jerome. Mccarthy, Dasar-dasar pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 1993), hlm.357. 

































dengan produk, harsga cenderung menjadi fungsi komponen 
strategis dan dalam beberapa hal dapat menjadi komponen yag 
amat penting dalam kegiatan pemasaran.33 
b.  Langkah-langkah Menetapkan Harga 
Perusahaan harus mempertimbangkan banyak faktor dalam 
menyusun kebijakan penetapan harga. Ada enam langkah dalam 
menetapkan harga, yaitu:34 
1) Memilih Sasaran Harga 
Perusahaan pertama-tama harus memutuskan apa yang 
ingin ia capai dengan suatu produk tertentu. Jika perusahaan 
tersebut telah memilih pasar sasaran dan penentuan posisi 
pasarnya dengan cermat, maka strategi bauran pemasarannya, 
termasuk harga, akan cukup mudah. Jadi, strategi penetapan 
harga sangat ditentukan oleh keputusan yang menyangkut 
penempatan posisi pasar. Pada saat yang sama, perusahaan 
harus dapat membuat sasaran tambahan. Semakin jelas sasaran 
perusahaan, semakin mudah baginya untuk menentukan harga. 
Setiap harga yang mungkin akan memiliki pengaruh yang 
berbeda atas sasaran-sasaran tertentu seperti: laba, pendapatan 
penjualan, dan pangsa pasar 
 
. 
                                                          
33Oka A. Yoeti, Perencanaan Strategis Pemasaran Daerah Tujuan Wisata, (Jakarta: PT Pradnya 
Paramita, 2002), hlm.146. 
34 Thamrin Abdullah, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2012), hlm.171. 

































2) Menentukan Permintaan 
Setiap harga yang ditentukan perusahaan akan membawa 
kepada tingkat permintaan yang berbeda-beda oleh karenanya 
akan mempunyai pengaruh yang berbeda terhadap sasaran 
pemasarannya. Skedul permintaan menggambarkan jumlah 
unit yang akan dibeli oleh pasar pada periode waktu tertentu 
atas alternatif harga yang mungkin ditetapkan selama periode 
itu. Dalam kasus yang normal, hubungan permintaan dengan 
harga adalah berlawanan, yaitu semakin tinggi harga, semakin 
rendah minat (sebaliknya). 
3) Memperkirakan Biaya 
Permintaan umumnya membatasi harga tertinggi yang 
dapat ditentukan perusahaan bagi produknya. Dan perusahaan 
menetapkan biaya yang terendah. Perusahaan ingin 
menetapkan harga yang dapat menutupi biayanya dalam 
menghasilkan, mendistribusikan, dan menjual produk, 
termasuk pendapatan yang wajar atas usaha dan resiko yang 
dihadapinya. 
4) Menganalisis Penawaran dan Harga Para Pesaing 
Perusahaan dapat mengirimkan pembelanja pembanding untuk 
mengetahui harga dan membandingkan penawaran pesaing. 
Perusahaan dapat memperoleh daftar harga pesaing dan 
membeli peralatan pesaing dan memisah-misahkannya. Ketika 

































perusahaan mengetahui harga dan penawaran (produk) 
pesaing, ia dapat menggunakannya sebagai titik orientasi untuk 
penentuan harganya sendiri. Jika tawaran produk perusahaan 
sama dengan tawaran (produk) utama pesaing, maka 
perusahaan harus menetapkan harga yang dekat dengan 
pesaing atau jika tidak akan kehilangan penjualan. Jika 
tawaran perusahaan adalah lebih jelek, perusahaan tidak dapat 
menetapkan harga lebih dari pesaingnya. Biar bagaimanapun 
perusahaan harus lebih memperhatikan, kemungkinan 
perubahan-perubahan harga pesaing sebagai respon terhadap 
harga perusahaan. Pada dasarnya, perusahaan akan 
menggunakan harganya untuk menempatkan penawarannya 
berhadap-hadapan dengan pesaingnya. 
5) Memilih Suatu Metode Harga 
Dengan tiga C skedul permintaan konsumen (costumer 
demand schedule), fungsi biaya (cost function), dan harga 
pesaing (competitor’s price) perusahaan kini siap untuk 
memilih suatu harga. Harga akan berada pada suatu tempat 
antara satu yang terlalu rendah untuk menghasilkan 
keuntungan dan satu yang terlalu tinggi untuk menghasilkan 
permintaan. Hal ini meringkas tiga pertimbangan utama dalam 
menetapkan harga. Biaya menentukan harga pasar. Harga 
pesaing dan harga barang pengganti merupakan titik orientasi 

































yang harus dipertimbangkan oleh perusahaan dalam 
menetapkan harganya. Penilaian konsumen terhadap ciri 
produk khusus dalam penawaran perusahaan membentuk harga 
tertinggi. 
6) Memilih Harga Akhir 
Metode-metode penetapan harga sebelumnya 
mempersempit cakupan harga untuk memilih harga akhir. 
Dalam memilih harga akhir perusahaan harus 
mempertimbangkan beberapa faktor tambahan, yaitu: harga 
psikologis, kebijakan penetapan harga perusahaan, dan 
pengaruh harga terhadap pihak lain. 
c. Strategi Penetapan Harga 
Perusahaan tidak menetapkan tunggal, mereka menetapkan 
beberapa struktur penetapan harga yang mencakup produk dan 
jenis barang yang berbeda dan yang mencerminkan variasi dalam 
permintaan dan biaya geografis, variasi segmen pasar, penetapan 
waktu pembelian, dan faktor lainnya. Beberapa strategi 
penyesuaian harga sebagai berikut:35 
1) Penetapan harga geografis 
Penetapan harga georafis melibatkan perusahaan dalam 
memutuskan cara menetapkan harga produknya kepada 
pelanggan dalam lokasi-lokasi yang berbeda. Apakah 
                                                          
35 Thamrin Abdullah, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2012), hlm.188. 

































perusahaan harus menetapkan harga tinggi terhadap pelanggan 
yang jauh untuk menutupi biaya pengiriman yang lebih tinggi 
dengan resiko hilangnya usaha mereka, atau apakah perusahaan 
haruskah menetapkan harga yang sama bagi semua pelanggan 
dimanapun mereka berada. 
Ada lima strategi penetapan harga berdasarkan geografis, 
yaitu:36 
a) Penetapan harga FOB-asal (FOB-origin pricing), strategi 
penetapan harga dimana barang-barangnya tidak dibayar 
biaya pengirimannya oleh penjual, pelanggan membayar 
pengirimannya sendiri dari perusahaan ke tempat tujuannya. 
b) Penetapan harga terkirim (uniform-delivered pricing) 
strategi penetapan harga yang berdasarkan geografis yaitu 
perusahaan menetapkan harga plus biaya pengiriman yang 
sama terhadap semua pelanggan tanpa membedakan 
lokasinya. 
c) Penetapan harga zona (zone pricing) yaitu perusahaan 
menetapkan dua atau lebih zona. Semua pelanggan di zona 
yang sama akan membayar harga total yang sama, semakin 
tinggi zona, semakin mahal harganya. 
d) Menetapkan harga berdasarkan titik pangkal (basing-pont 
pricing), strategi penetapan harga berdasarkan geografi 
                                                          
36 Victorinus Louli, Analisis Penetapan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen, Vol. 1, 
Nomer. 2, 2018, Sibolga, hlm.20. 

































dimana penjual menunjuk kota tertentu sebagai titik pangkal 
dan membenani semua pelanggan biaya pengirimannya dari 
kota itu ke semua lokasi pelanggan. 
Penetapan harga berdasarkan geografis, perusahaan harus 
bisa mengambil keputusan untuk menetapkan harga kepada 
konsumennya dari berbagai tempat ataupun lokasi yang 
berbeda-beda. Karena sering timbulnya masalah dalam hal 
pembayaran, maka dari itu pembeli kadang memberikan opsi 
dalam pembayaran. Seringkali pembeli menawarkan barang lain 
dalam pembayaran. Hal tersebut bisa menimbulkan imbal 
dagang. Imbal dagang memiliki beberapa bentuk:37 
a) Barter: merupakan pertukaran barang dengan barang secara 
langsung, dan tanpa melibatkan pihak ketiga. 
b) Transaksi kompensasi: penjual menerima sebagai 
persentase pembayaran yang berupa uang, sedangkan 
sisanya diberikan produk yang sesuai dengan harganya. 
c) Persetujuan pembelian kembali: perusahaan menjual 
peralatan, atau teknologi ke Negara lain dan Negara tersebut 
setuju menerima produk tersebut, peralatan tersebut dipasok 
sebagai bagian dari pembayaran. 
d) Offset: penjual menerima pembayarn penuh dari pelanggan 
atau konsumennya. 
                                                          
37 Oka A. Yoeti, Perencanaan Strategis Pemasaran Daerah Tujuan Wisata, (Jakarta: PT Pradnya 
Paramita, 2002), hlm.146. 

































2) Potongan harga dan potongan pembelian 
Kebanyakan perusahaan akan memodifikasi harga dasar 
mereka untuk memberihadiah kepada pelanggan atas 
pembayaran awal, volume pembelian, dan pembelian di luar 
musim. Penyesuaian harga ini disebut diskon dan potongan 
pembelian. Hal tersebut akan dijelaskan dibawah ini:38 
a) Diskon atau potongan kas, yaitu pengurangan harga kepada 
pembeli yang membayar kewajiban mereka tepat waktu. 
Contoh, seorang pelanggan yang mempunyai pembayaran 
selama 30 hari, tetapi pelanggan tersebut melunasinya 
selama 10 hari, maka orang tersebut akan mendapat 
potongan harga 2%. Diskon tersebut adalah umum dalam 
banyak industri dan membantu peningkatan likuiditas 
penjual dan mengurangi biaya pengumpulan kredit dan 
utang tertagih. 
b) Diskon atau potongan jumlah, yaitu pengurangan harga bagi 
pembeli dalam jumlah besar. Misalnya, “$ 10 perunit bagi 
yang kurang dari 100 unit; $ 9 per unit bagi 100 unit atau 
lebih.”  
c) Potongan musiman, yaitu pengurangan harga terhadap 
pembeli yang membeli dagangan atau jasa di luar 
musimnya. Diskon musiman memungkinkan untuk 
                                                          
38 Thamrin Abdullah, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2012), hlm.189. 

































mempertahankan produksi yang tetap selama bertahun-
tahun.  
d) Diskon/potongan pembelian 
Potongan pembelian adalah jenis lain pengurangan 
dari harga dasar. Misalnya, potongan penjualan trade-in 
adalah pengurangan harga yang dilakukan untuk 
memasukkan jenis produksi lama ketika membeli yang 
baru. Potongan trade-in adalah yang paling umum dalam 
industri mobil dan juga ditemukan dalam jenis barang tahan 
lama lainnya. Potongan penjualan promosional adalah 
pengurangan pembayaran atau harga untuk menghadiahkan 
penyalur atau peran sertanya dalam iklan dan program 
dukungan-penjualan. 
3) Penetapan harga promosional 
Pada kondisi tertentu, perusahaan terkadang menetapkan 
harga produk mereka di bawah harga resmi dan mungkin di 
bawah biaya. Penetapan harga promosional meliputi beberapa 
bentuk, yaitu: penetapan harga kepemimpinan yang rugi, 
penetapan harga peristiwa khusus, perjanjian jaminan dan 
perbaikan. Penetapan harga promosional meliputi beberapa 
bentuk: 
a)  Penetapan harga kepemimpinan yang rugi (lose leader 
pricing): disini pasar swalayan dan toko serba ada 

































menurunkan harga merek-merek yang sudah dikenal untuk 
merangsang lintas penyimpanan. 
b) Penetapan harga peristiwa khusus: para penjual akan 
membuat harga khusus pada musim tertentu untuk 
mendapatkan lebih banyak pelanggan. Jadi, linen secara 
promosional dihargai di bulan januari untuk menarik 
pelanggan yang enggan berbelanja ke toko. 
c) Rabat kas: pelanggan ditawarkan rabat (potongan) kas 
untuk merangsang pembelian mereka atas produk periode 
waktu tertentu. Rabat tersebut dapat menghabiskan 
persediaan produsen tanpa menurunkan harga resmi 
mereka.  
d) Pendanaan bunga rendah: selain mengurangi harga, 
perusahaan dapat menwarkan pendanaan bunga rendah 
kepada pelanggan. Produsen mobil mengumumkan 
pendanaan 3% dan dalam satu kasus 0% pendanaan untuk 
menraki pelanggan. Karena banyak pembeli mobil yang 
mendanai pembelian mobil mereka, pendanaan berbunga 
rendah sangat menarik.  
e) Perjanjian jaminan dan perbaikan: perusahaan dapat 
meningkatkan penjualan dengan menambahkan jaminan 
gratis yang ditawarkan atau perjanjian perbaikan. Selain 
mentapkan harga bagi jaminan atau perjanjian perbaikan, ia 

































menwarkannya dengan cuma-cuma atau dengan harga yang 
dikurangi jika pelanggan berminat untuk membelinya. Hal 
ini merupakan cara untuk mengurangi “harga”.  
4) Potongan harga diskriminasi 
Perusahaan sering melakukan modifikasi harga mereka 
untuk menyesuaikan dengan perbedaan-perbedaan yang ada 
pada pelanggan, produk, lokasi dan seterusnya. Harga 
deskriminasi terjadi apabila suatu perusahaan menjual suatu 
produk atau jasa pada dua atau lebih harga yang tidak 
mencerminkan promosional dan biaya. 
Penetapan hara diskriminasi mempunyai beberapa bentuk 
yaitu:  
a) Penetapan harga segmen pelanggan, pada kelompok yang 
berbeda ditetapkan harga berbeda-beda untuk produk atau 
jasa yang sama. Contoh museum akan menetapkan harga 
yang lebih rendah kepada pelajar atau warga senior. 
b) Penetapan harga citra, beberapa perusahaan akan 
menetapkan harga produk yang sama pada dua tingkat 
berbeda atas perbedaan citranya.  
c) Penetapan harga lokasi, disni lokasi yang berbeda 
ditetapkan harga yang berbeda meskipun biayanya adalah 
sama. Teater membedakan harga kursinya menurut 
preferensi penonton pada lokasi yang berbeda. 

































d) Berdasarkan etnis. Ahmad Sadali dalam kamus besar 
bahasa Indonesia, Etnis adalah yang bertalian dengan 
kelompok social atau kebudayaan yang mempunyai arti atau 
kedudukan tertentu karena keturunan, adat, agama, dan 
bahasa. 
Ada banyak daerah yang dimana orang-orang tersebut 
erat dalam hal etnisnya, salah satunya yaitu Madura, 
merupakan nama pulau yang terletak di sebelah timur laut 
Jawa Timur. Pulau Madura besarnya kurang lebih 5.168 
km2 (lebih kecil dari pda pulau Bali), dengan penduduk 
hampir 4 juta jiwa.  
Pulau Madura terdiri dari empat kabupaten yang 
diantaranya adalah: Bangkalan, Sampang, Pamekasan dan 
Sumenep. Bukan hanya itu, Madura juga memiliki budaya 
yang unik, misalnya toron tanah (turun tanah), Kerapan 
sapi, kompolan sebellesen ben segemi’en (kumpulan pada 
tanggal 11 dan 25 Hijriyah)  dan keislaman yang kuat. 
Keunikan prioritas untuk etnis Madura yaitu, pada 
saat melakukan transaksi jual beli (antar orang Madura) 
dengan menggunakan bahasa Madura, biasanya akan 
mendapatkan potongan harga. Hal ini sudah menjadi hal 
biasa bagi orang-orang Madura, bahkan meskipun transaksi 
jual beli (antar orang Madura) tersebut dilakukan diluar 

































pulau Madura tetap akan mendapatkan potongan harga. 
Karena bagi mereka, sesama orang Madura itu merupakan 
settong dere (satu darah), dan tretan dhibik (saudara 
sendiri).39 Hal ini menjadi penentu dalam strategi penetapan 
harga di salah satu perusahaan. Hal ini berkaitan dengan 
yang istilah previlege. 
Previlege adalah hak, imunitas, atau manfaat yang 
hanya bisa di nikmati oleh segelintir orang. Bisa juga 
bermakna keuntungan yang hanya satu orang atau 
sekelompok orang yang memiliki, biasa karena posisi 
mereka atau karena mereka kaya. 
5) Penetapan harga bauran produk 
Logika penentuan harga harus dimodifikasi apabila produk 
tersebut merupakan bagian dari suatu bauran produk. Dalam hal 
ini, perusahaan harus mencari kumpulan harga yang 
memaksimalkan keuntungan pada bauran produk keseluruhan. 
Penetapan harga merupakan hal yang sulit, karena berbagai 
produk memiliki hubungan yang terkait dalam permintaan dan 
biayanya, dan berhubungan dengn tingkat-tingkat persaingan 
yang berbeda-beda. 
a) Penetapan harga lini-produk 
                                                          
39 Yusuf Hidayat, Hubungan Sosial Antara Etnis Banjar dan Etnis Madura di Kota Banjarmasin. 
Vol. 5, No. 1, 2013, Banjarmasin, hlm. 88-89. 

































Perusahaan umumnya akan mengembangkan suatu lini-
produk daripada hanya satu produk tunggal. Misalnya, 
Panasonic menawarkan lima kamera video warna yang 
berbeda, yang berkisar dari yang sederhana sebesar 4,6 pon, 
hingga yang komplek sebesar 6,3 pon, termasuk pemfokusan 
otomatis, pengendalian warna dan lensa zoom dua kecepatan. 
Setiap kamera yang berhasil menwarkan fungsi tambahan, 
memungkinkan penetapan harga minimum. Manajemen harus 
memutuskan langkah-langkah harga yang dilaksanakan 
diantara berbagai kamera.  
b) Penetapan harga fungsi tambahan 
Banyak perusahaan menwarkan produk atau fungsi tambahan 
bersama produk utama mereka. Pembelian mobil dapat 
memesan control jendela listrik, lampu dim. Bagaimanapun 
penetapan harga atas tambahan ini merupakan masalah yang 
agak ruwet. Perusahaan mobil harus memutuskan tambahan 
mana yang harus dimasukkan dalam harga dan mana yang  
ditawarkan sebagai tambahan. Strategi penetapan harga 
general motor adalah untuk memperkenalkan model yang 
kosong seharga  $ 8.000 untuk menraik masyarakat ke ruang 
pamer dan memenuhi sebagian besar ruangan dengan mobil 
yang memiliki berbagai fungsi seharga $ 10.000 atau lebih. 
 

































c) Penetapan harga produk tawanan 
Beberapa produk menghendaki penggunaan produk yang 
menyokong atau produk tawanan.  
6) Memulai dan menanggapi perubahan harga 
Setelah mengembangkan strategi dan struktur harga, 
perusahaan akan menghadapi situasi dimana mereka akan 
mengingatkan untuk menurunkan atau menaikkan harga. 
7) Memulai penurunan harga 
Beberapa situasi mungkin mengakibatkan perusahaan 
menurunkan harganya, meskipun ia mungkin menantang perang 
harga. Satu kondisi adalah kelebihan kapasitas. Di sini 
perusahaan memerlukan usaha tambahan dan tidak dapat 
menimbulkannya melalui peningkatan usaha penjualan, 
peningkatan produk, atau ukuran lainnya. 
Penurunan harga bisanya juga dipengaruhi oleh biaya, 
biaya tersebut yang akan memberikan pengaruh besar apakah 
menaikkan harga atau bahkan menurunkan harga.40  
Perusahaan juga akan melalui penurunan harga dalam usaha 
untuk menguasai pasar melalui penurunan harga. Perusahaan 
lain mulai dengan menurunkan harga lebih rendah daripada 
pesaing atau ia memulai penurunan harga dengan harapan 
memperolah pangsa pasar, yang akan membawa kepada 
                                                          
40 Verina H. Secapramana, Model Dalam Strategi Penetapan Harga, Vol. 9 Nomor. 1, 2000, 
Surabaya, hlm.40. 

































penurunan biaya melalui volume yang lebih besar. People 
express melakukan strategi harga rendah yang agresiv dan 
memperoleh pangsa pasar besar. Tetapi strategi ini juga 
memiliki beberapa resiko: 
a) Jebakan mutu rendah: konsumen akan menganggap bahwa 
mutunya adalah dibawah pesaing memiliki harga lebih tinggi. 
b) Jebakan pangsa pasar mudah goyah: harga rendah akan 
meningkatkan pamgsa pasar tetapi bukan loyalitas. 
Konsumen akan beralih ke perusahaan yang menawarkan 
harga yang lebih murah yang dating kemudian.  
c) Jebakan kantung tipis: pesaing yang berharga lebih mahal 
mungkin menurunkan harga dan meiliki ketahan yang lebih 
lama karena cadangan kas yang lebi tebal. 
  People express beberapa tahun kemudfian jatuh ke jebakan-
jebakan ini.  
 Perusahaan akan mempertimbangkan untuk menurunkan 
harga dalam masa resesi ekonomi. Lebih sedikit konsumen 
yang akan membeli versi produk berharga lebih mahal. 
Strategi pemasaran menunjukkan beberapa cara dimana para 
penjual dapat menyesuaikan harga dan bauran pemasaran 
mereka dalam menghadapi situasi permintaan yang terus 
menurun. 
8) Memulai peningkatan harga 

































Banyak perusahaan yang ingin menaikkan harga, waloupun 
mereka tahu bahwa peningkatan harga ajan ditolak oleh 
konsumen, penyalur, dan tenaga penjualan perusahaan sendiri. 
Meskipun demikian, peningkatan harga yang berhasil dapat 
meningkatkan keuntungan. 
Faktor lain yang mendorong peningkatan harga adalah 
kelebihan permintaan. Jika perusahaan tidak dapat menyuplai 
semua semua konsumennya, ia dapat menaikkan harga, atau 
mengatur alokasi kepada konsumen atau keduanya. Harga nyata 
dapat dinaikkan dengan beberapa cara, yang masing-masing 
akan membawa pengaruh yang berbeda kepada konsumen. 
Penyesuaian harga berikut ini merupakan hal yang umum:41 
a) Pemakaian penetuan harga lambat, yaitu perusahaan tidak 
menentukan harga kahir hingga produk tersebut selesai atau 
dikirimkan. Penetapan harga lambat biasanya terdapat 
dalam industri dengan waktu atau produksi yang panjang, 
seperti industri kontruksi dan pembuatan peralatan berat. 
b) Penggunaan penentuan penaik, yaitu perusahaan 
menghendaki konsumen untuk membayar harga diri ini dan 
semua atau sebagian peningkatan inflasi yang terjadi 
sebelum pengiriman. 
                                                          
41 Victorinus Louli, Analisis Penetapan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen, Vol. 1, 
Nomer. 2, 2018, Sibolga, hlm.21. 

































c) Pengurangan diskon, yaitu perusahaan memerintahkan 
tenaga penjual untuk tidak menawarkan diskon kas dan 
jumlah barang seperti biasanya. 
9) Reaksi konsumen terhadap perubahan harga 
Perubahan harga akan mempengaruhi konsumen, pesaing, 
distributor, pemasok, dan mungkin kepentingan pemerintah. 
Konsumen tidak selalu mengambil interpretasi langsung 
terhadap perubahan harga. Reaksi konsumen terhadap 
perubahan harga juga bervariasi dengan persepsi mereka 
mengenai biaya produk dalam hubungannya dengan 
pengeluaran total mereka. Konsumen lebih sensitif terhadap 
harga yang banyak membebani mereka. 
Peningkatan harga, yang biasanya menghalangi penjualan, 
mungkin membawa akibat positif bagi konsumen. Jenis produk 
tersebut “hot” dan mungkin tidak dapat diperoleh jika tidak 
cepat dibeli. Jenis produk tersebut mengetengahkan nilai yang 
baik dan istimewa atau penjual serakah dan akan tetap 
menetapkan harga sesuai dengan pasar. 
d. Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan ketika menetapkan 
harga  
1) Internal 
a) Tujuan pemasaran 

































Sebelum menetapkan harga, perusahaan seharusnya 
menentukan strateginya atas produk tersebut. Jika 
perusahaan telah memilih pasar sasarannya dan 
memposisikannhya dengan baik, maka strategi bauran 
pemasarannya, termasuk harga, akan berjalan dengan baik. 
Pada dasarnya ada empat jenis tujuan penetapan harga 
yaitu: berorientasi pada laba, berorientasi pada volume, 
berorientasi pada citra, stabilisasi harga.42 
b) Strategi bauran pemasaran 
Harga adalah salah satu alat bauran pemasaran yang 
digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan 
pemasarannya.  Kebutuhan konsumen merupakan titik awal 
pemasaran. Tanpa memahami kebutuhan konsumen, 
manajer akan sulit menentukan produk dan pelayanan yang 
paling memuaskan. Kebutuhan setiap orang dapat berfariasi 
tergantung dari perkembangan yang terjadi.43 
c) Biaya 
Biaya menjadi dasar bagi harga yang dapat ditetapkan 
perusahaan terhadap produknya. Perusahaan ingin 
menetapkan harga yang dapat menutupi semua biaya untuk 
produksi, distribusi, dan penjualan produk, dan memberikan 
                                                          
42Verina H. Secapramana, Model Dalam Strategi Penetapan Harga, Vol. 9 Nomor. 1, 2000, 
Surabaya, hlm.33. 
43Victorinus Louli, Analisis Penetapan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen, Vol. 1, 
Nomer. 2, 2018, Sibolga, hlm.20. 

































laba yang wajar bagi usaha dan resikonya. Biaya adalah 
nilai kas atau setara kas yang dikeluarkan (dibebankan) 
untuk mendapatkan barang atau jasa, yang diterapkan dapat 
memberikan manfaat bagi organisasi pada saat ini maupun 
di masa yang akan datang.44 
d) Pertimbangan organisasi 
Manajemen harus memutuskan siapa yang harus 
menetapkan harga di dalam organisasi tersebut. Perusahaan-
perusahaan menangani penetapan harga dengan berbagai 
cara. Dalam perusahaan kecil, harga sering kali ditetapkan 
oleh manajemen puncak dan bukan oleh departeman 
pemasaran ataupun penjualan.  
Dalam perusahaan besar, penetapan harga ditetapkan 
oleh manager-manager divisi ataupun lini produk. Dalam 
pasar industri, wiraniaga mungkin dijiinkan bernegosiasi 
dengan pelanggan dalam suatu rentang harga tertentu.  
2) Eksternal 
a) Pasar dan permintaan 
Permintaan dan penawaran menentukan harga pasar. 
Permintaan timbul dari keinginan. Hal itu menunjukkan 
bahwa keinginan dan permintaan itu merupakan hal yang 
                                                          
44Desliane Wauran, Analisis penentuan Harga Pokok Dan Penerapan Cost Plus Pricing Method 
Dalam Rangka Penetapan Harga Jual. Vol. 4, Nomer. 2, 2016, Manado, hlm.654. 

































berbeda satu dengan yang lainnya.45  Ketika biaya menjadi 
dasar penetapan batas bawah harga, pasar dan permintaan 
menjadi dasar penetapan batas atasnya. Baik konsumen 
maupun pembeli industri menyamakan harga suatu produk 
atau jasa dengan manfaat dari memilikinya. Jadi, sebelum 
menetapkan harga, seseorang pemasar harus memahami 
hubungan antara harga dengan permintaan atas produknya.  
Dalam bagian ini, kami akan menjelaskan bagaimana 
persepsi pembali atas harga dapat mempengaruhi keputusan 
penetapan harga. Lalu kita akan membahas mengenai 
metode-metode untuk mengukur hubungan harga dengan 
permintaan.   Pada umumnya pada pembuatan produk 
terbagi menjadi dua kelompok biaya, yaitu biaya produksi 
dan biaya nonproduksi. Biaya produksi merupakan biaya 
yang dikeluarkan dalam pengeolahan bahan baku menjadi 
produk, sedangkan biaya nonproduksi merupakan biaya 
yang dikeluarkan untuk kegiatan nonproduksi seperti 
kegiatan pemasaran dan administrasi. Biaya produksi 
membentuk harga pokok produksi yang digunakan untuk 
menghitung harga pokok produk jadi dan harga pokok 
produk yang pada akhir periode akuntansi masih dalam 
                                                          
45Soeherman Rosyidi, Pengantar Teori Ekonomi, (Jakarta: Rajawali Pers, 2009), hal 291. 

































proses. Biaya non produksi ditambah pada harga pokok 
produksi untuk menghitung total harga pokok produk.46 
b) Biaya, harga, dan penawaran pesaing 
Faktor eksternal lainnya yang memperngaruhi 
keputusan penetapan harga perusahaan adalah biaya dan 
harga pesaing serta kemungkinan reaksi pesaing atas 
tindakan penetapan harga yang dilakukan perusahaan. 
Seorang konsumen yang cenderung membeli kamera Canon 
akan mengevaluasi harga Canon dengan nilai dibandingkan 
dengan harganya serta nilai produk pembanding yang dibuat 
oleh Nikon, Minolta, Pentax, dan yang lainnya. Sebagai 
tambahan, strategi penetapan harga mungkin mempengaruhi 
sifat pesaing yang dihadapi. Jika Canon mengikuti strategi 
harga tinggi, laba tinggi mungkin akan mengundang 
persaingan, namun strategi harga rendah, laba rendah akan 
menghentikan persaingan atau membuat pesaing keluar dari 
pasar.  
c) Faktor eksternal lainnya 
Ketika menetapkan harga, perusahaan juga harus 
mempertimbangkan faktor-faktor lain dala lingkungan 
eksternalnya. Keadaan ekonomi dapat memiliki dampak 
yang besar terhadap strategi penetapan harga perusahaan. 
                                                          
46Andre Henry Slat, Analisis Harga Pokok Produk Dengan Metode Full Costing dan Penentuan 
Harga Jual, Vol 1 No. 3 Juni 2013, hlm.113. 

































Faktor-faktor ekonomi seperti booming atau resesi, inflasi, 
dan tingkat bunga mempengaruhi keputusan penetapan 
harga karena dapat mempengaruhi baik biaya produksi 
maupun persepsi konsumen terhadap harga dan nilai 
produk. Jika jumlah barang yang lebih banyak dipasarkan 
barang-barang itu hanya akan terjual dengan harga lebih 
rendah.47 
Perusahaan juga harus mempertimbangkan dampak apa 
yang akan ditimbulkan harga pada bagian lingkungan 
lainnya. Bagaimana reaksi penjual terhadap berbagai tingkat 
harga. Perusahaan harus menetapkan harga yang 
memberikan keuntungan yang cukup pada penjual, 
mendorong mereka agar lebih mendukung, dan membantu 
mereka menjual produk secara efektif.  
e.  Prosedur dalam Menetapkan Harga 
1. Tujuan penetapan harga 
Faktor utama yang menentukan dalam penetapan harga 
adalah tujuan pemasaran perusahaan. Tujuan tersebut bisa berupa 
maksimalisasi laba, mempertahankan kelangsungan hidup 
perusahaan, meraih pangsa pasar yang besar, menciptakan 
                                                          
47Ibid., 294.  

































kepemimpinan dalam hal kualitas, mengatasi persaingan, 
melaksanakan tanggung jawab sosial, dan lain-lain.48 
2. Estimasi permintaan dan elastisitas harga 
Setiap perusahaan perlu memahami sifat pasar dan 
permintaan yang dihadapinya, apakah termasuk pasar persaingan 
sempurna, persaingan monopolistik, oligopoli, atau monopoli. 
Faktor lain yang tidak kalah pentingnya adalah elastisitas 
permintaan, yakni “jow responsive demand will be to a change in 
price” (Kotler dan Armstrong 1996:350). Permintaan 
menentukan batas atas dari rentang harga yang memungkinkan 
bagi suatu produk. Permintaan akan menurun drastis bila harga 
terlalu tinggi.  
Biasanya terjadi hubungan yang terbalik antara harga dan 
jumlah permintaan, sehingga kurva permintaan bersifat negatif 
atau slope menurun. Namun produk tertentu yang dianggap 
bergengsi atau produk yang sulit dinilai kualitasnya secara 
objektif, bisa menghasilkan kurva permintaan yang positif. Ada 
pula pelanggan yang menggunakan harga sebagai indikator dari 
status atau kualitas produk, sehingga terdorong untuk membeli 
lebih banyak pada saat harga meningkat.49 
3. Biaya dan volume dalam penjualan 
                                                          
48Verina H. Secapramana, Model Dalam Strategi Penetapan Harga, Vol. 9 Nomor. 1, 2000, 
Surabaya, hlm.39. 
49Verina H. Secapramana, Model Dalam Strategi Penetapan Harga, Vol. 9 Nomor. 1, 2000, 
Surabaya, hlm.40. 

































Permintaan menentukan batas atas dari kisaran harga yang 
layak dan dapat ditawarkan oleh perusahaan atas produknya, 
sedangkan biaya menentukan batas bawahnya. Biaya merupakan 
faktor yang menentukan harga minimal yang harus ditetapkan 
agar perusahaan tidak mengalami kerugian. Harga suatu produk 
haruslah menutupi biaya untuk produksi dan pemsaran barang 
tersebut, paling tidak untuk jangka panjang, sebagaiman halnya 
pendapatan yang layak diterima oleh perusahaan atas investasi 
yang telah dilakukan dan resiko yang harus ditanggungnya.50 
3. Kajian Teori Perspektif Islam 
Manajemen pada dasarnya merupakan suatu proses untuk 
menentukan dan mencapai tujuan melalui pelaksanaan empat fungsi 
uatama manajemen, yaitu planing, organizing, actuating, dan 
controling. Aplikasi manajemen pada hakikatnya adalah amal perbuatan 
manusia yang ikut terlibat dalam organisasi tersebut.51 Manusia akan 
mendapat pahala karena amal baiknya, dan mendapat dosa dan siksa 
karena amal buruknya, seperti yang difirmankan Allah SWT:   
“Barang siapa yang mengerjakan kebaikan seberat zaarah pun, 
niscaya dia melihat (balasan) nya. Dan barang siapa yang 
mengerjakan kejahatan seberat zarrah pun, niscaya dia akan 
melihat (balasan) nya (pula)” (Al-Qur’an surat Az-Zalzalah 
ayat 7-8)52 
 
                                                          
50Ibid., 41. 
51 Yusanto dan Widjadjakusuma, Manajemen Strategis dalam Perspektif Syariah, (Jakarta: 
Khairul Bayan, 2003),hlm.8. 
52 Al-Qur’an Surat Az-Zalzalah ayat 7-8 

































Dalam berdagangpun, Islam memberikan kebebasan pasar dan 
menyerahkan kepada hukum naluri yang kiranya dapat melaksanakan 
fungsinya selaras dengan penawaran dan permintaan. Oleh karena itu 
kita lihat Rasulallah SAW ketika sedang naik harga, dimintai oleh 
orang banyak supaya menentukan harga. Rasulullah SAW menjawab: 
 
HIا KL@و ﷲ OP@ا نا RSرU OVاو قازY@ا Z[ A\@ا ]^ AP@ا Y_`a@ا Rھ ﷲ نا  DEFG
 OGراH@او fSAG g^او يiGYj@او دواد R^او HaIا) .لAG Uو مد Oc OF\@ ABCe_C R^او(d  
 “Allahlah yang menentukan harga, yang mencabut, yang 
meluaskan, dan memberi rezeki. Saya mengharap ingin bertemu 
Allah, sedangkan tidak ada satu orangpun diantara kamu yang 
menuntut saya dalam urusan darah maupun harta bendanya.” 
(Riwayat Ahmad, Abu Daud, Tirmidzi, Ibnu Majah, Ad-
Darimi dan Abu Ya’la)53 
 
Rasulullah menegaskan dalam hadist tersebut, bahwa ikut campur 
dalam masalah pribadi orang lain tanpa suatu kepentingan yang 
mengharuskan berarti suatu perbuatan zalim, yakni beliau ingin 
bertemu dengan Allah dengan keadaan bersih sama sekali dari 
pengaruh-pengaruh zalim itu. 
Makna harfiyah hadist ini seolah-olah Rasulullah lepas tangan 
dengan apa yang dialami masyarakat kota Madinah ketika mereka 
mengalami kesusahan hidup karena harga kebutuhan pokok cenderung 
naik dan tidak terjangkau oleh daya beli mereka.54 
                                                          
53Yusuf Qardhawi, Halal dan Haram dalam Islam, (Surabaya: PT Bina Ilmu, 2003), hlm.354. 
54 Syamsul Hilal, Konsep Harga dalam Ekonomi Islam, Pemikiran Ibn Taimiyah, Vol.6, No.2, Juli 
2014, hlm.24. 

































Pada bagian ini, akan disajikan pandangan dan pemahaman sahabat 
dan para imam madzab sunni dalam memahami hadist di atas dan 
realitas kebijakan Rosulullah dalam menyikapi dinamika harga 
komoditas perdagangan, sebagai berikut:55 
a. Khulafa al-Rasyidin yang diwakili oleh Umar al-Khattab bahwa 
dalam melindungi hak pembeli dan penjual, Islam mewajibkan 
pemerintah untuk melakukan intervensi harga, bila kenaikan harga 
di sebabkan oleh distorsi penawaran dan permintaan. Bahkan Umar 
al-Khattab pernah menegur seorang pedagang bernama Habib ibn 
Abi Balta’ah karena menjua anggur kering di bawah harga pasar 
seraya berkata:  
“Naikkan harga (daganganmu) atau engkou tinggalkan 
pasar kami” 
b. Imam Abu Hanifah dan Imam Malik ibn Anas memahami hadist 
tersebut di atas membolehkan standarisasi harga komoditas tetentu 
dengan syarat utama bahwa standarisasi atau penetapan harga 
tersebut bertujuan untuk melindungi kepentingan hajat hidup 
mayoritas masyarakat.56 
c. Imam Syafi’i dan Imam Ahmad ibn Hanbal bahwa pemerintahan 
tidak memiliki hak untuk menetapkan harga dengan alasan: 
pertama, Rasulullah tidak pernah menetapkan harga meskipun 
penduduk menginginkannya. Bila hal itu boleh dilakukan 
(menetapkan harga), pasti Rasulullah melakukannya. Kedua, 
                                                          
55 Ibid., 24-25. 
56 Ibn Taimiyah, Al-Hisbah Fi Al-Islam, (Kairo: Dar al-Sya’b, 1976), hlm.47. 

































penetapan harga adalah ketidak adilan (dzulm) yang dilarang, 
karena persoalan ini melibatkan hak milik seseorang, sedangkan 
seseorang berhak menjual komoditas perdagangannya dengan 

























                                                          
57 Ibid., 37. 



































A. Pendekatan dan jenis penelitian 
Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan pendekatan kualitatif. 
Pendekatan kualitatif adalah suatu pendekatan dalam melakukan penelitian 
yang berorientasi pada gejala-gejala yang bersifat alamiah karena 
orientasinya demikian, maka sifatnya naturalistik dan mendasar atau bersifat 
kealamiahan serta tidak bisa dilakukan di laboratorium melainkan harus 
terjun di lapangan. Oleh sebab itu, penelitian semacam ini disebut dengan 
field study. Data yang dikumpulkan bukan berupa angka-angka, melainkan 
data tersebut berasal dari naskah wawancara, catatan lapangan, dokumen 
pribadi, catatan memo, dan dokumen resmi lainnya. Sehingga yang menjadi 
tujuan dari penelitian kualitatif ini adalah ingin menggambarkan realita 
empirik dibalik fenomena secara mendalam, rinci dan tuntas. 
Menurut Cresweel yang dikutip oleh Julinsyah Noor mengatakan 
bahwa,  
penelitian kualitatif sebagai suatu gambaran komplek, meneliti 
kata-kata, laporan terinci dari pandangan responden, dan 
melakukan studi pada situasi yang alami.pada pendekatan ini, 
peneliti menekankan sifat realitas yang terbangun secara sosial, 
hubungan yang erat antara peneliti dan subjek yang diteliti.58 
`Keirl dan Miller berpendapat bahwa  
Penelitian kualitatif adalah tradisi tertentu dalam ilmu pengetahuan 
sosial yang secara fundamental bergantung pada pengamatan pada 
                                                          
58 Juliansyah Noor, Metode Penelitian, (Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2012) hal, 34-35 

































manusia pada kawasannya sendiri, dan berhubungan dengan orang-
orang tersebut dalam bahasannya dan peristilahannya.59 
Sedangkan Creswell berpendapat bahwa  
Pendekatan kualitatif adalah suatu proses penelitian ilmiah yang 
dimaksudkan untuk memahami masalah-masalah manusia dalam 
konteks sosial dengan menciptakan gambaran menyeluruh dan 
kompleks yang disajikan, melaporkan pandangan terperinci dari 
para sumber informasi, serta dilakukan dalam setting yang alamiah 
tanpa adanya intervensi apapun dari peneliti.60 
Pendekatan kualitatif merupakan pendekatan penelitian yang 
digunakan untuk menyelidiki, menemukan, menggambarkan, dan 
menjelaskan keistimewaan dari pengaruh sosial yang tidak dapat 
dijelaskan,diukur, melalui pendekatan kuantitatif. 
Pertimbangan penulis menggunakan penelitian kualitatif ini 
sebagaimana yang  diungkapkan oleh Lexy moleong:61 
1. Menyesuaikan pendekatan kualitatif lebih mudah apabila berhadapan 
dengan kenyataan ganda. 
2. Pendekatan ini secara tidak langsung hakikat hubungan antara peneliti 
dan responden. 
3. Pendekatan ini lebih peka dan menyesuaikan diri dengan manajemen 
pengaruh bersama terhadap pola-pola nilai yang dihadapi. 
Sehubungan dengan masalah penelitian ini, maka peneliti mempunyai 
rencana kerja atau pedoman pelaksanaan penelitian dengan menggunakan 
                                                          
59 Lexy.J. Meleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: Remaja Roskarya, 2004),hlm. 
131. 
60 Haris Herdiansyah, Metodologi Penelitian Kualitatif Untuk Ilmu-Ilmu Sosial, (Jakarta: Salemba 
Humanika, 2012), hlm.8. 
61Lexy.J. Meleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: Remaja Roskarya, 2004), 
hlm.140. 

































pendekatan kualitatif, dimana yang dikumpulkan berupa pendapat, 
tanggapan, informasi, konsep-konsep dan keterangan yang berbentuk uraian 
dalam mengungkapkan masalah. Penelitian kualitatif adalah rangkaian 
kegiatan atau proses penyaringan data atau informasi yang bersifat 
sewajarnya mengenai suatu masalah dalam kondisi, aspek atau bidang 
tertentu dalam kehidupan objeknya. Istilah kualitatif menunjukan 
pendekatan terhadap proses-proses dan makna yang tidak diuji atau diukur 
dari segi kuantitas, intensitas, atau frekuensi.62 
Peneliti menggunakan pendekatan kualitatif karena peneliti ingin 
mengetahui, menggali dan mengembangkan teori yang pernah ada. 
Pendekatan kualitatif akan mempengaruhi dalam penelitian internal 
kelemahan pengurus. Dengan menggunakan metode kualitatif, maka 
kelemahan yang ada pada pengurus akan dapat diketahui melalui 
wawancara atau observasi tanpa menggunakan instrumen sebagai alat ukur. 
Dengan demikian, peneliti menggunakan pendekatan penelitian kualitatif. 
Adapun jenis penelitian ini adalah penelitian deskriptif kualitatif. 
Menurut Juliansyah Noor yang dikutip oleh Ariesto Hadi menyatakan 
bahwa 
penelitian deskriptif adalah peneltian yang berusaha 
mendeskripsikan suatu gejala, peristiwa, kejadian yang terjadi saat 
sekarang.63 Jenis penelitian deskriptif adalah pencarian fakta 
dengan interpretasi yang tepat. Penelitian deskriptif mempelajari 
masalah-masalah dalam masyarakat, serta tata cara yang berlaku 
                                                          
62Ariesto Hadi Sutopo dan Adrianus, Terampil Mengelola Data Kualitatif dengan NVIOVO, 
(Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2010), hlm.1. 
63Ariesto Hadi Sutopo dan Adrianus, Terampil Mengelola Data Kualitatif dengan NVIOVO, 
(Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2010), hlm.1. 

































dalam masyarakat serta situasi-situasi tertentu, termasuk tentang 
hubungan-hubungan, kegiatan-kegiatan, sikap-sikap, pandangan-
pandangan, serta proses-proses yang sedang berlangsung dan 
pengaruh-pengaruh dari suatu fenomena.64 
Dengan begitu peneliti menggambarkan dan memaparkan penetapan 
harga umroh di Allinma Universal Surabaya. Penelitian kualitatif 
menekankan kualitas dan kesesuaian data dengan tujuan penelitian, bukan 
kuantitas data yang diperoleh. Peneliti memiliki peran yang penting untuk 
dapat mengetahui keadaan yang sebenarnya. Kemampuan dan kapasitas 
peneliti menentukan hasil penelitian untuk dapat memperoleh data serta 
mengelolahnya, sehingga peneliti menggunakan jenis pendekatan deskriptif 
untuk dapat mengetahui gambaran nyata tentang penetapan harga umroh di 
Allinma Universal Surabaya.  
B. Lokasi penelitian 
Lokasi penelitian adalah tempat di mana penelitian akan dilakukan, 
beserta jalan dan kotanya. Adapun penelitian yang akan dilakukan penulis 
adalah di Jl. Bukit Palma, Citraland, Pakal, Kota Surabaya. Adapun yang 
faktor-faktor yang melatarbelakangi pemilihan lokasi ini adalah sebagai 
berikut: 
1. Allinma Universal adalah perusahaan yang masih dikatakan usia muda, 
yang bergerak di tour and travel haji dan umroh. Hal ini membuat 
Allinma Universal membutuhkan strategi penetapan harga yang sesuai 
dengan harga pasar untuk bisa mengembangkan travel tesebut. 
                                                          
64 Haris Herdiansyah, Metodologi Penelitian Kualitatif Untuk Ilmu-Ilmu Sosial, (Jakarta: Salemba 
Humanika, 2012), hlm.9. 

































2. Belum ada penelitian yang membahas tentang penetapan harga di 
perusahaan Allinma Universal. 
3. Mendapat rekomendasi dari senior, bahwasannya meneliti di 
perusahaan Allinma Universal cukup baik. 
C. Jenis dan Sumber Data 
Penelitian ini digali dari berbagai jenis dan sumber data untuk 
keakuratan data, antara lain: 
1. Jenis Data 
Jenis data dalam penelitian yang akan dilakukan adalah data primer 
dan sekunder. 
a. Data primer adalah data yang diperoleh oleh peneliti langsung dari 
sumber aslinya yaitu informan. Data diperoleh tanpa melalui 
perantara. Sumber data primer penting untuk mendapatkan sejumlah 
informasi yang diperlukan dan berkaitan dengan penelitian. 
b. Data sekunder adalah data-data dalam bentukyang sudah jadi melalui 
publikasi atau informasi yang dikeluarkan oleh lembaga. Data 
sekunder dibutuhkan untuk menunjang data primer. Sumber dari data 
ini berupa dokumen apapun yang berkaitan dengan penelitian ini. 
2. Sumber Data 
Sumber data dalam penelitian ini adalah: 
a. Informan 
1) Direktur PT. Allinma Universal yaitu Makki Muhammad 
Djaelani, sebagai direktur sekaligus owner dari Allinma Universal 

































merupakan sumber ata utama bagi penelitian ini. Hal ini 
dikarenakan yang membangun dan berperan penting dalam 
perkembangan PT Allinma Universal Surabaya adalah direktur 
dari perusahaan. 
2) Bagian Operasional yaitu Haukil. Bagian operasional di Allinma 
Universal Surabaya sering terlibat dalam hubungan Allinma 
dengan jamaahnya yang bergerak dibidang perlengkapan untuk 
Jamaah haji dan umroh. 
b. Dokumen 
Dokumen merupakan suatu bentuk keterangan-keterangan 
dalam bentuk tertulis yang dapat dikatakan sebagai sumber kedua 
yang berasal dari luar sumber kata-kata dan tindakan. Data tambahan 
yang berasal dari sumber tertulis dapat dibagi atas dokumen tertulis 
dan website Allinma Universal Surabaya. 
D. Tahap-Tahap Penelitian 
1. Tahap Pra-Lapangan 
Pra-Lapangan menyusun rancangan memilih lapangan, mengurus 
perijinan, menilai keadaan, memilih dan memanfaatkan informan, 
menyiapkan instrumen persoalan etika dalam lapangan. Kegiatan yang 
harus dilakukan dalam penelitian kualitatif pada tahap pra-lapangan 
adalah menyusun rancangan penelitian yang memuat latar belakang 
masalah dan alasan pelaksanan penelitian, studi pustaka, penentuan 
lapangan penelitian, penentuan jadwal penelitian, pemilihan alat 

































penelitian, rancangan pengumpulan data, rancangan prosedur analisa 
data, rancangan perlengkapan yang diperlukan di lapangan, dan 
rancangan pengecekan kebenaran data. 
Pemilihan lapangan penelitian didasarkan pada kondisi lapangan itu 
sendiri untuk dapat dilakukan penelitian sesuai dengan tema penelitian. 
Pertimbangan lain adalah kondisi geografis, keterbatasan waktu, biaya, 
dan tenaga. Mengurus ijin penelitian hendaknya dilakukan dengan 
mengetahui terlebih dahulu siapa-siapa yang berwenang memberikan 
ijin. Pendekatan yang simpatik sangat perlu baik kepada pemberi ijin di 
jalur formal maupun informal. Menjajaki lapangan merupakan hal 
penting, artinya selain untuk mengetahui apakah daerah tersebut sesuai 
untuk penelitian yang ditentukan, juga untuk rnengetahui persiapan yang 
harus dilakukan peneliti. Secara rinci dapat dikemukakan bahwa 
penjajakan lapangan ini adalah untuk memahami pandangan hidup dan 
penyesuaian diri dengan keadaan lingkungan tempat tinggal. 
Dalam memilih dan memanfaatkan informan, perlu ditentukan 
bahwa informan adalah orang-orang yang tahu tentang situasi dan 
kondisi daerah penelitian, jujur, terbuka, dan mau memberikan informasi 
yang benar. Persiapan perlengkapan penelitian berkaitan dengan 
perijinan, perlengkapan alat tulis, alat perekam, jadwal waktu penelitian, 
obat-obatan dan perlengkapan lain untuk keperluan akomodasi. 
a. Menyusun Perancangan Penelitian 

































Dalam menyusun rancangan, peneliti terlebih dahulu 
membuatpermasalahan yang akan dijadikan objek penelitian. Sebelum 
melaksanakan penelitian dari pembuatan matriks untuk pengajuan 
judul hingga menyusun proposal. 
b. Memilih Lapangan Penelitian 
Sebelum peneliti mencari dan menetapkan lapangan sasaran, 
peneliti mempertimbangkan kesesuaian dan kenyataan yang berada di 
lapangan dengan merencanakan penelitian. Dalam hal ini, peneliti 
mengambil penelitian di Allinma Tour and Travel Surabaya. Sebelum 
menentukan objek secara pasti, peneliti terlebih dahulu menggali 
informasi yang ada pada objek penelitian tersebut, sehingga 
menemukan masalah yang ada dan menetapkannya sebagai objek 
penelitian. 
c. Mengurus Surat Izin 
Peneliti mengajukan surat perijinan penelitian untuk dapat 
meneliti mengenai judul laporan yang dikerjakan, sehingga 
memudahkan dalam proses pengambilan data penelitian. 
d. Mengunjungi Lokasi Penelitian 
Peneliti menetapkan lokasi yang berhubungan dengan situasi, 
kondisi. Selain itu, konteks yang diteliti sesuai dengan permasalahan 
yang diangkat oleh peneliti. 
e. Menentukan Sumber Informan 

































Peneliti menentukan siapa saja yang dijadikan informan. Hal 
tersebut dilakukan untuk mendapatkan informasi tentang kondisi 
kenyataan tema pada organisasi tersebut. Penentuan Informan ini 
bertujuan untuk memilih informan yang memahami dan mengetahui 
keseluruhan organisasi tersebut. Pemilihan informan tidak hanya satu 
sumber saja yang diambil, tetapi ada sumber lain. Hal tersebut 
bertujuan untuk mendapatkan validitas data. 
f. Menyiapkan Perlengkapan Penelitian 
Perlengkapan penelitian bertujuan untuk menyediakan bukti yang 
nyata. Selain itu, perlengkapan penelitian digunakan untuk 
menyimpan hasil wawancara dan observasi penelitian. 
Perlengkapan penelitian antara lain alat tulis, buku catatan, kamera, 
tape recorder dan sebagainya. 
g. Menjaga Etika Saat Penelitian 
Peneliti harus memiliki etika dan sikap yang baik. Selain itu, 
peneliti juga harus menggunakan tata cara bahasa yang sopan. Hal 
tersebut bertujuan untuk menjaga nama baik peneliti dan informan. 
h. Tahap Pekerjaan Lapangan 
Dalarn kegiatan pada tahap pekeriaan lapangan, peneliti harus 
mudah memahami situasi dan kondisi lapangan penelitiannya. 
Penampilan fisik serta cara berperilaku hendaknya menyesuaikan 
dengan norma-norma, nilai-nilai, kebiasaan, dan adat-istiadat 

































setempat, agar dapat berperilaku demikian sebaiknya harus memahami 
betul budaya setempat. 
Dalam pelaksanaan pengumpulan data, peneliti dapat menerapkan 
teknik pengamatan (observation), wawancara (interview), dengan 
menggunakan alat bantu seperti tape recorder, foto, slide, dan 
sebagainya. Peneliti mengusahakan hubungan yang baik dengan objek 
sampai penelitian berakhir. Apabila hubungan tersebut dapat tercipta, 
maka dapat diharapkan informasi yang diperoleh tidak mengalami 
hambatan. 
2. Memahami Tahap Lapangan 
Untuk meneliti tahap lapangan, peneliti harus memahami tahap pra 
lapangan terlebih dahulu. Hal tersebut bertujuan untuk mengetahui apa 
saja yang akan dilakukan pada saat penelitian. Peneliti juga harus 
mempersiapkan diri, baik persiapan fisik maupun persiapan mental. Hal 
tersebut bertujuan supaya pelaksanaan penelitian berjalan baik dan tidak 
ada kendala apapun. 
a. Memasuki lapangan 
Untuk tahap lapangan ini, peneliti melakukan penelitian ke 
lapangan untuk mencari data dan informasi yang diperlukan dalam 
penelitian. Pencarian informasi iniberkaitan dengan masalah yang 
berkaitan apa yang dijadikan fokus penelitian. Pada saat memasuki 
lapangan, peneliti akan melakukan wawancara mendalam kepada para 
informan yang telah ditentukan. Untuk mendukung hal tersebut, 

































peneliti juga memerlukan dokumentasi dan observasi langsung pada 
organisasi tersebut. 
b. Berperan serta dan mengumpulkan data 
Pada tahap ini, peneliti mengumpulkan dan menyusun hasil-hasil 
atau fakta-fakta yang sudah diperoleh selama penelitian dilapangan. 
Peneliti menyusun laporannya berdasarkan data atau informasi yang 
sebenarnya ditemukan. Oleh karena itu, peneliti harus berperan serta 
untuk mencatat dan mengumpulkan data yang valid dan nyata. 
E. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 
1. Wawancara 
Wawancara adalah suatu kegiatan interaksi atau percakapan yang 
memiliki tujuan tertentu. Wawancara itu dilakukan oleh kedua belah 
pihak, yaitu pewawancara sebagai pihak yang mengajukan pertanyaan 
dan yang diwawancarai sebagai pihak yang memberika jawaban atas 
pertanyaan yang diajukan pewawancara.65 Teknik wawancara yang 
digunakan dalam penelitian kualitatif adalah wawancara mendalam. 
Wawancara mendalam adalah proses memperoleh data untuk tujuan 
penelitian dengan cara bertatap muka antara pewawancara dan informan 
saat melakukan proses tanya jawab atau wawancara, dengan atau tanpa 
menggunakan pedoman wawancara.66 Peneliti telah melakukan 
wawancara langsung kepada pihak terlibat dalam strategi mereka dalam 
                                                          
65 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2005), 
hlm.186. 
66 Juliansyah Noor, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2005), hlm.186. 

































menetapkan harga yaitu direktur perusahaan, dan bagian operasional. 
Data yang diperoleh melalui teknik wawancara adalah data mengenai 
hal-hal berikut: 
a. Profil Perusahaan PT. Allinma Tour and Travel Surabaya 
b. Langkah yang dilakukan dalam pembuatan strategi di PT. Allinma 
Tour and Travel Surabaya 
c. Metode yang diterapkan dalam strategi penetapan harga di 
organisasi PT. Allinma Tour and Travel Surabaya 
d. Langkah-langkah yang diimplementasikan di PT. Allinma Tour 
and Travel Surabaya 
e. Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam menetapkan 
harga. 
2. Observasi 
Teknik pengamatan perlu dilakukan oleh peneliti baik secara 
langsung maupun tidak langsung. Observasi dapat meghasilkan 
beberapa informasi tentang lokasi, pelaku, peristiwa, dan waktu. 
Pada penelitian ini, peneliti menggunakan bentuk observasi 
pasrtisipasi. Observasi partisipasi adalah metode pengumpulan data 
yang digunakan untuk menghimpun data penelitian melalui 
pengamatan dan pengindraan dimana peneliti benar-benar terlibat 
dalam keseharian responden di lapangan.67 Data yang akan digali 
melalui observasi adalah pelayanan atau kondisi ketika pihak 
                                                          
67 Ibid,. 140. 

































Allinma sedang melakukan bagian dari proses strategi penetapan 
harga. 
3. Dokumentasi 
Teknik pengumpulan data dengan menghimpun dan 
menganalisis dokumen-dokumen yang berkaitan dengan variabel 
yang berupa dokumen tertulis maupun elektronik.68 Data yang telah 
diperoleh dari dokumen berupa website Allinma adalah profil 
perusahaan PT. Allinma Universal. Data yang telah diperoleh dari 
dokumen tertulis adalah profil Allinma. 
F. Teknik Validitas Data 
Data yang diperoleh akan diseleksi untuk menjadi bahan penelitian yang 
kemudian ditarik kesimpulan. Data yang salah akan menghasilkan 
kesimpulan yang salah. Oleh karena itu validitas data dalam hal ini sangatlah 
penting. Dalam penelitian kualitatif, data dapat dikatakan valid apabila tidak 
ada perbedaan antara yang dilaporkan peneliti dengan apa yang sesungguhnya 
terjadii pada objek yang diteliti. Peneliti dalam melakukan uji validitas data 
dalam penelitian kualitatif ini meliputi bebrapa hal berikut: 
1. Pengamatan (observasi) 
Pengamatan dibutuhkan untuk menemukan unsur-unsur yang 
sesuai dengan persoalan penelitian yang akan diteliti yang dianjurkan 
upaya peneliti dengan memusatkan pengamatan pada hal-hal tersebut 
                                                          
68 Cholid Narbuko dan Abu Ahmadi, Metodologi Penelitian, (Jakarta: Bumi Aksara, 1997), hlm.7. 

































secara rinci.69 Hal ini perlu untuk menambah pemahaman terhadap 
peneliti tentang objek yang akan diteliti.  
Dalam hal ini, peneliti melakukan pengamatan dengan cara berada 
disana di saat karyawan PT Allinma Universal melakukan tugasnya 
masing-masing. Hal tersebut dilakukan untuk bisa memastikan apakah 
antara hasil wawancara dengan observasi sama atau tidak bertentangan.  
2. Triangulasi 
Dalam teknik pengumpulan data, trangulasi diartikan sebagai 
teknik pengumpulan data yang bersifat menggabungkan dari berbagai 
teknik pengumpulan data dan sumber data yang telah ada.70 Triangulasi 
dalam pengujian kredibilitas ini diartikan sebagai pengecekan data dari 
berbagai sumber dengan berbagai cara, dan berbagai waktu. Dengan 
demikian terdapat triangulasi sumber, triangulasi teknik pengumpulan 
data, dan waktu.71 Penguji menguji kredibilitas  data dan berbagai 
sumber data, yaitu:72 
a. Membandingkan data hasil pengamatan dengan data hasil 
wawancara 
b. Membandingkan apa yang dikatakan orang di depan umum dengan 
apa yang dikatakan secara pribadi. 
c. Membandingkan apa yang dikatakan orang-orang tentang situasi 
penelitian dengan apa yang dikatakannya sepanjang waktu. 
                                                          
69 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2005), 
hlm.177. 
70  Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2017), hlm.241. 
71 Ibid., 273. 
72 Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2015), hlm.83. 

































d. Membandingkan keadaan dan perspektif orang dengan berbagai 
pendapat dan pandangan masyarakat dari berbagai kelas. 
e. Membandingkan hasil wawancara dengan isi suatu dokumen yang 
berkaitan. 
G. Teknik Analisis Data 
Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sitematis data 
yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi, 
dengan cara mengorganisasikan data ke dalam kategori, menjabarkan ke 
dalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun ke dalam pola, memilih mana 
yang penting dan yang akan dipelajari, dan membuat kesimpulan sehingga 
mudah dipahami oleh diri sendiri maupun orang lain.73 
Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis 
kualitatif grounded theory yang bertujuan untuk mendapatkan informasi 
tentang berbagai kondisi di lapangan yang bersifat proses, penentuan, dan 
penerapan terkait dengan strategi penetapan harga di PT Allinma Tour and 
Travel Surabaya. Analisis ini dilakukan dengan melalui beberapa tahapan 
sebagai berikut: 
1. Deskripsi secara detail, yaitu peneliti mendeskripsikan sesuatu yang 
mereka lihat. Detail ini diberikan in situ, yaitu dalam konteks lingkungan 
dari person, tempat atau peristiwa yang sering terjadi.74 
2. Coding adalah tahapan dimana peneliti mencari kata kunci dari hasil 
deskripsi wawancara yang dapat menjawab rumusan masalah.75 
                                                          
73 Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2017), hlm.244. 
74 Jhon W. Cresweel, Penelitian Kualitatif & Desain Riset, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2015), 
hlm.257. 

































3. Kategorisasi adalah satuan informasi yang luas dan tersusun dari 
beberapa kode yang dikelompokkan untuk membentuk ide umum. 
4. Analisis atau penafsiran merupakan pemaknaan terhadap data, terkait 
“apa yang dapat diambil”. Penafsiran berarti keluar dari kode dan tema 
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BAB IV  
HASIL PENELITIAN 
A. Gambaran Umum Objek Penelitian 
1. Profil Perusahaan.76 
Nama : PT. Allinma Universal (Perseroan Terbatas) 
Alamat : Ruko Green Junction GN-10, Jl. Raya Bukit Palma     
Citra Land Surabaya 60197 
Telepon : 031-99160289 
Faksimile : 31-99160289 
Email : allinmatravel@gmail.com 
Situs Web : www.allinma.com 
 Allinma Tour dan Travel adalah perusahaan jasa yang bergerak di 
bidang perjalanan wisata. Berbentuk badan usaha Perseroan Terbatas 
(PT) yang terdiri sejak 04 Februari 2013, berdasarkan: 
• Aktenotaris No. 01, Tanggal 4 Februari 2013 
• SK Kemenkumham Nomor AHU-0015608.01.09. Tahun 2013 
Tanggal 26 Februari 2013 
• Akte Notaris No. 02, Tanggal 23 Agustus 2013 (perubahan) 
• SK Kemenhum Nomor AHU-0093598.AH.01.09. Tahun 2013 
Tanggal 10 October 2013 (perubahan) 
• NPWP (31.700.728.4-609.000) 
                                                          
76 Website Allinma Universal. www.allinma.com 

































• TDUP: 503.08/464/436.7.19/2017 (pemuktahiran/perubahan) 
• TDP: 13.01.1.79.31686 (pemuktahiran/perubahan) 
2. Visi dan Misi Allinma Universal77 
Visi:  
“Menjadi biro perjalanan yang berkembang, amanah, dan profesional 
sehingga mampu mewujudkan impian ummat Islam untuk meraih 
mimpinya berkunjung ke Makkah, Madinah, dan tempat-tempat yang 
memiliki nilai-nilai historis tinggi dalam Islam dan dunia.” 
Misi: 
1. Menjadi biro umroh dan haji yang memproritaskan kenyamanan, 
keamanan serta kekhusyu’an pelanggan dalam menjalankan 
ibadahnya sesuai dengan tuntunan syari’at. 
2. Pengembangkan program TIJARATAN LAN TABUURA guna 
mendukung pencapaian setiap muslim untuk umroh atau haji 
dengan program undangan kehormatan umroh gratis. 
 
 
                                                          
77 Dokumen tertulis tentang profil Allinma Universal 

































3. Struktur Organisasi78 
 
4. Latar Belakang Berdirinya Allinma Universal79 
PT. Allinma Universal sangat menjunjung tinggi nilai-nilai 
kemanusiaan dan integritas sebagaimana tertanam serta mengakar kuat 
pada segenap insan yang terlibat di dalamnya sejak awal didirikannya. 
Era globalisasi kini, kreatifitas dan inovasi serta pesatnya 
perkembangan teknologi telah menciptakan keterbatasan ruang dan 
waktu yang menuntut efesiensi dari setiap usaha demi tercapainya 
                                                          
78 Soft file Dari Diretur Allinma Universal 
79 Website Allinma Universal, www.allinma.com 

































hasil yang optimal. Pada konteks nilai PT. Allinma Universal 
menumbuhkembangkan dirinya sebagai agen perubahan yang 
mengutamakan pada kualitas pelayanan dari pada kuantitas yang harus 
dicapai. Tranformasi ini telah dimulai digerakkah pada konteks 
nasional maupun global melalui IPA (Integritas, Profesional, dan 
Akuntabel). Gema IPA semakin kuat dengan adanya dukungan dari 
individu-individu, para intelektual, institusi-institusi dan kegiatan di 
masyarakat yang mengangkat potensi keindahan alam semesta. 
Sebagai biro perjalanan wisata yang ber-mindset IPA dan telah 
berpengalaman sejak tahun 1995, PT. Allinma Universal hadir dengan 
setulus hati untuk melayani para pelanggannya. Salah satu bentuk 
komitmen dan kepedulian kami adalah memberikan kemudahan dalam 
bertransaksi dimana saja, kapan saja dan dari mana saja untuk 
dimanfaatkan oleh end user tanpa harus keluar rumah atau kantor. 
Pemesanan tiket dan produk-produk lainnya dapat dilakukan melalui 
kunjungan ke website, E-mail, Whatsapp, BlackBerry Messenger, 
SMS dan atau Telpon kami. 
PT. Allinma Universal, yang kemudian dikenal dengan Allinma 
Tour and Travel, secara resmi didirikan pada hari Senin Tanggal 23 
Rabi’ul Awwal 1434 H, bertepatan dengan 4 Februari 2013, setelah 
sekian lama yaitu sejak tahun 1995 bermitra dengan beberapa travel 
nasional maupun global di bidang pelayanan kepariwisataan, umroh 
dan haji khusus, sehingga beridirinya PT. Allinma Universal dirasa 

































sangat urgen sebagai wadah untuk membantu mewujudkan impian 
para insan traveller. 
Kami mengajak bapak/ibu, instansi/lembaga untuk bisa 
bergabung dan mempercayakan segala program travellingnya, tak 
terkecualikan umroh dan haji khusus, kepada PT. Allinma Universal 
(Allinma Tour and Travel) 
5. Produk Layanan80 
a. Umroh & Haji Plus/Khusus 
b. Tour Domestik/International 
c. Pemesanan Kamar Hotel Domestik/International 
d. Pemesanan Tiket Pesawat Domestik/International 
e. Pemesanan Moda Tranportasi (Pesawat, kereta api, bus) 
f. Pengurusan Dokumen Perjalanan (paspor, visa) 
g. Tour/Wisata Religi 
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6. Logo dan Filosofinya81 
Tabel 4.1 
 
Interpretasi daun dengan tiga warna hijau berbeda: 
menandakan kehidupan yang baik, perkembangan daun pohon 
yang dimulai dari warna hijau termuda hingga tertua. 
Enam lembar daun mengambarkan bahwa Allah SWT 
menciptakan bumi dan langit dalam waktu enam hari. Masing-
masing daun bertolak belakang menghadap keatas dan kebawah 
menunjukkan kesinambungan dari penggambaran daun ini untuk 
mengingtkan kita bahwa manusia tidak bisa hidup tanpa Allah 
SWT dan manusia juga makhluk lainnya. 
Menghadap ke bawah menggambarkan sebagai akar pohon 
yang mencengkram kebumi dengan kuat hingga batang pohon 
tegak berdiri dan memberi kehidupan kebagian lain dari pohon. 
Menghadap ke atas menggambarkan keinginan kami untuk berbagi 
kepada orang lain, mengembangkan sisi sosial dari manusia 
dengan berbagi. 
                                                          
81 Website Allinma Universal, www.allinma.com 

































Nama ALLINMA diambil dari bahasa Arab “Al-Inma” yang 
artinya tumbuh berkembang. Pemberian kata tersebut ditambahkan 
huruf “L” dikarenakan juga mengambil bahasa Inggris yang secara 
gambling diartikan all people like to live in Mecca/Medina, yang 
berisi harapan kamu untuk dapat membantu mewujudkan mimpi 
setiap insan Muslim menuju ke Mekkah dan Madinah. 
Penggunaan ukuran font kecil pada tulisan Allinma pada logo 
adalah untuk mengingkan bahwa sehebat apapun manusia, tetap 
harus rendah diri/tawadhu’, karena kehebatan berasal dari karunia 
Allah SWT dan hanya milik Allah SWT. 
B. Penyajian Data 
Dalam penyajian data, peneliti akan mendeskripsikan atau 
menggambarkan data yang diperoleh dari hasil wawancara, observasi, dan 
dokumentasi yang ada. Hal ini bisa membantu keabsahan data, atau 
kevaliditasan data yang disajikan. 
1. Strategi Penetapan Harga 
a. Penetapan Harga Geografis  
Penetapan harga georafis melibatkan perusahaan dalam 
memutuskan cara menetapkan harga produknya kepada pelanggan 
dalam lokasi-lokasi yang berbeda. Apakah perusahaan harus 
menetapkan harga tinggi terhadap pelanggan atau harga yang 
rendah. Allinma Universal sebagai perusahaan yang bergerak di 
bidang tour and travel tetap memiliki harga yang berbeda-beda 

































antara daerah satu dengan daerah yang lain. Hal tersebut memiliki 
tujuan tersendiri dalam menetapkan dengan harga yang lebih 
tinggi atau lebih rendah terhadap lokasi yang berbeda. Seperti 
pemaparan yang dilakukan oleh bapak Makki M. Djaelani sebagai 
narasumber satu selaku direktur Allinma Universal, bapak Haukil 
sebagai narasumber dua selaku manajer operasional dan Ibu Dwi 
Setiyaningsih sebagai narasumber tiga selaku custumer servis. 
“....Saya membedakan harga-harga tergantung dari 
daerahnya memang, jika daerahnya mempunyai rata-rata 
penghasilan yang tinggi, maka saya akan memberikan 
harga yang tinggi pula, itupun dengan pelayanan dan 
sarana yang berkualitas juga, mereka itu akan 
mendapatkan hotel bintang empat atau bintang lima sesuai 
dengan permintaan konsumen terkadang. Tapi, kalou 
daerah mereka rata-rata mempunyai pengahsilan yang 
agak rendah, maka saya akan memberikan harga yang 
lebih rendah juga, tapi ya dengan kualitas sarana yang 
biasa juga, hotel bintang tiga dan lumayan jauh dari 
tempat berthawaf. Kalou disini itu mbak yang mahal itu di 
harga tiket pesawat sama hotel, tergantung mau milih 
paket apa.” (N1, 08/12/2018)82 
 
 
“....Kalou masalah harga itu emang berbeda. Ada yang 
tinggi ada yang lebih rendah, tergantung paket mana yang 
dia pilih. Tapi kalou masalah yang berbeda ditiap daerah 
itu memang beda mbak. Contohnya ya mbak kalau di 
Madura itu kan UMK nya rata-rata 1.8 juta, sedangkan 
kalou di Surabaya dan sekitarnya itu udah 3,8 juta udah 
jelas beda. Maka dari itu kita memberikan harga yang 
berbeda-beda juga ke daerah-daerah tertentu. Kita melihat 
segmentasi pasarnya apakah bisa dengan harga yang tinggi 
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“....Karena bapak direktur itu udah menetapkan harga 
yang sesuai dengan daerah masing-masing. Contohnya ya 
mbak orang Madura dengan orang Surabaya masalah 
harga umroh jelas berbeda, karena perusahaan itu melihat 
dari faktor ekonomi orang Madura dengan orang 
Surabaya. Biasanya ya kalou orang Madura dikasih harga 
yang lebih rendah dengan kualitas biasa, beda dengan 
orang Surabaya pasti rata-rata  diberikan harga yang 
lumayan tinggi juga tapi dengan kualitas yang bagus 




Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan bahwa Allinma 
Universal menetapkan harga berdasarkan geografis konsumen. 
Hal itu bisa dilihat dari nilai UMR (Upah Minimum Regional) di 
daerah tersebut. Jika UMR di di daerah tersebut tinggi, maka 
Allinma Universal lebih menekankan atau memberikan paket 
yang eksekutif yaitu paket yang kualitas pelayanan dan juga 
sarana yang diberikan setara dengan harga yang diberikan.  
Penulis juga mendapatka data dari hasil observasi. Data 
observasi tersebut didapat saat penulis mengantarkan surat ijin 
penelitian. Data hasil observasi menunjukkan bagaimana 
perusahaan Allinma memberikan penjelasan kepada konsumen 
mengenai harga-harga atau paket yang ditawarkan. 
 
“...Pada tanggal 14 November 2018, Allinma didatangi 
oleh konsumen mengenai apa saja paket yang ada, dan ia 
juga bertanya tentang kualitas kenyaman yang ada. 
Karyawan Allinma menjelaskan harga-harga yang 
ditawarkan kepada pembeli. Harga yang ditawarkan 
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adalah paket-paket yang berkualitas tinggi, yaitu paket 
eksekutif dan paket yang lain yang setara dengan paket 
eksekutif. Paket eksekutif adalah paket yang tertinggi yang 
dimiliki oleh perusahaan Allinma Universal Surabaya.85 
 
 
Dari hasil observasi tersebut, Allinma Universal Surabaya 
menunjukkan bahwasannya harga yang ditawarkan untuk orang 
yang datang berbeda-beda. Meskipun tidak secara khusus, akan 
tetapi target mereka secara segmentasi pasar berbeda-beda. Hal 
tersebut baik untuk bisa mendapatkan pangsa pasar yang sesuai 
dengan lokasi yang berbeda. 
Penetapan harga yang dilakukan oleh Allinma Universal 
Surabaya berdasarkan geografi diantaranya yaitu: 
1) Lokasi 
2) Berdasarkan UMR daerah 
3) Faktor ekonomi 
b. Potongan Harga dan Potongan Pembelian  
Kebanyakan perusahaan akan memodifikasi harga dasar 
mereka untuk memberihadiah kepada pelanggan atas pembayaran 
awal, volume pembelian, dan pembelian di luar musim. 
Penyesuaian harga ini disebut diskon dan potongan pembelian. 
Setiap perusahaan biasanya akan memberikan diskon atau 
potongan pembelian jika sesuai dengan persyaratan yang mereka 
punya, atau waktu-waktu tertentu sesuai yang mereka inginkan 
                                                          
85 Hasil Observasi Pada Tanggal 14 November 2018, pukul 13.00-14.00 WIB di Ruang Tamu 
Allinma Universal Surabaya. 

































atau sesuai kebutuhan mereka, dalam memberikan diskon atau 
potongan pembelian. Hal tersebut dikatakan oleh bapak Makki M. 
Djaelani sebagai direktur dan bapak Haukil sebagai operasional di 
PT Allinma Universal Surabaya. 
 
“....Kalou masalah potongan harga biasanya ada waktunya 
emang. waktu awal tahun karena biasanya harga pokok itu 
biasany menurun. Hal tersebut wajar-wajar saja karena 
setiap perusahaan biasanya di awal tahun juga mendiskon 
besar-besaran produk-produknya.” (N1, 08/12/2018)86 
 
 
“....Potongan harga itu emang ada mbak, potongan harga 
itu biasanya di awal tahun, rata-rata awal tahun emang 
tempatnya diskonan, karena semua harga pokok 
dimurahkan, maka dari itu di perusahaan kita juga 




“...Kalou potongan itu ya mbak ya di awal tahun, biasa lah 
mbak awal tahun emang banyak potongan harga” (N3, 
08/12/2018)88 
 
Dari penjelasan di atas, dapat disimpulkan bahwasannya 
perusahaan Allinma Universal Surabaya memberikan potongan 
harga di awal tahun, karena di awal tahun rata-rata produk 
barang-barang pokok itu dimurahkan. Oleh sebab itu, PT Allinma 
Universal Surabaya juga memberikan diskonan atau potongan 
harga  terhadap para konsumen yang membeli di awal tahun. 
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88 Hasil Wawancara Dengan Narasumber 3, tanggal 08 Desember 2018 

































Peneliti juga membandingkan hal tersebut dengan cara melihat 
dokumentasi yaitu brosur yang sisebarkan, brosur itu diberikan 
kepada peneliti saat pertama kali kesana tanggal 13 November 
2018. 
 
“.... Dalam brosur itu ada beberapa paket, paket ekonomis, 
potongan harga di awal tahun, dan promo karena lahirnya 
perusahaan tersebut. Dalam paket tersebut ada beberapa 
pilihan harga dari yang mulai Rp. 23 jutaan sampai Rp. 30 
jutaan ke atas. Harga tersebut sesuai paket yang dipilih 
konsumen. Apakah konsumen ingin memilih paket hemat, 
silver, atau platinum (eksekutif). Paket tersebut sudah 
banyak potongan harga yang diberikan untuk konsumen 
sesuai kebutuhan konsumen.”89 
 
 
Dari uraian di atas dapat diambil kesimpulan, Perusahaan PT 
Allinma Universal Surabaya dalam mengambil potongan harga 
dan potongan pembelian adalah sebagai berikut: 
1) Kebutuhan Konsumen 
2) Waktu-waktu tertentu 
c. Penetapan Harga Promosional  
Pada kondisi tertentu, perusahaan terkadang menetapkan harga 
produk mereka di bawah harga resmi dan mungkin di bawah 
biaya. Penetapan harga promosional meliputi beberapa bentuk, 
yaitu: penetapan harga kepemimpinan yang rugi, penetapan harga 
peristiwa khusus, perjanjian jaminan dan perbaikan. Akan tetapi 
                                                          
89 Hasil Dokumentasi Pada Tanggal 13 November 2018, pukul 13.00-14.00 WIB di Kamar Peneliti 
Surabaya. 

































harga promosi yang dilakukan oleh perusahaan Allinma Universal 
adalah harga promosi disaat Allinma Universal Surabaya lahir, 
yaitu mengingatkan peristiwa khusus pada bulan Februari-Maret. 
Hal tersebut bisa dilihat dari hasil wawancara yang dipaparkan 
oleh bapak Makki M. Djaelani saat diwawancara. 
  
“...Harga promosi disini itu yaitu waktu lahirnya 
perusahaan ini, biasanya di sebut milad mbak, kualitasnya 
sama dengan platinum (eksekutif), tapi dengan harga yang 
berbeda karena adanya harga promosi lahirnya perusahaan 
ini. Yang biasanya 30 jutaan ke atas bisa jadi 27 jutaan. 
Nah itu kan bisa jadi strategi buat perusahaan kita supaya 
orang-orang bisa daftar dengan kualitas yang tinggi dan 
harga yang lebih murah.” (N1, 08/12/2018)90 
 
 
“...Promosi harga yang bagus itu waktu lahirnya 
perusahaan ini mbak, mbak bisa dapat hotel bintang lima 
dan pesawat yang bagus dengan harga yang terjangkau. 
Nah, itu bulan Februari Maret. Konsumen bisa dapat cash 
back banyak kalou daftar pas bulan itu. Meskipun begitu 
perusahaan kita tetap dapat keuntungan mbak. Soalnya 
kan kita udah punya mitra di Makkah dan di Madinah 




Dari penjelasan di atas, dapat disimpulkan bahwa ada harga 
promosi di waktu lahirnya perusahaan tersebut. Hal tersebut 
untuk memberikan konsumen harga yang lebih rendah tetapi 
dengan paket yang setara dengan paket platinum (eksekutif), yaitu 
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paket yang dengan pelayanan baik dan juga sarana yang mewah, 
yiatu hotel bintang lima.  
Peneliti juga membandingkan hal tersebut dengan cara melihat 
dokumentasi yaitu brosur yang sisebarkan, brosur itu diberikan 
kepada peneliti saat pertama kali kesana tanggal 13 November 
2018. 
 
“...Harga promosi yang diberikan perusahaan Allinma 
Universal Surabaya kepada konsumen yaitu pada waktu 
lahirnya perusahaan Allinma, brosur yang diberikan 
kepada peneliti itu tertera bulan maret 2019, dengan 
memberikan harga promo $ 1.885 atau setara dengan Rp. 
27.500.000,-. Hal tersebut untuk menarik konsumen 
supaya tertarik terhadap paket yang ditawarkan pada 
bulan-bulan tertentu dalam setahun. “92 
 
d. Potongan Harga Diskriminasi  
Dalam paket-paket yang ada, ada harga yang 
dideskriminasi untuk beberapa orang yang diantaranya adalah 
orang Madura. Hal tersebut terjadi karena pemilik perusahaan 
adalah orang Madura yaitu Pamekasan. Berikut wawancara 
dengan pemilik perusahaan. 
 
“...Iya saya memang membedakan antara harga orang jawa 
dengan orang Madura. Alasan pertama ya karena UMR di 
Madura itu berbeda dengan UMR orang Surabaya. Yang 
kedua adalah karena saya orang Madura, saya tahu 
                                                          
92 Hasil Dokumentasi Pada Tanggal 13 November 2018, pukul 13.00-14.00 WIB di Kamar Peneliti 
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bagaimana sifat dan watak orang madura terhadap suatu 
produk. Mereka itu rata-rata tidak terlalu memikirkan 
kualitas produk, tetapi mereka kalau sudah punya 
keinginan yang penting tekkah hajet (terpenuhi 
keinginannya). Maka dari itu saya memberikan harga yang 
lebih murah sama orang Madura, ya dengan fasilitas yang 
berbeda juga, tetapi pelayanan tetap dikedepankan. Tetapi 
untuk harga khusus itu tidak hanya berlaku di Madura 
juga, tetapi juga di Jember, Probolinggo, pasuruan juga 
yang memang keturunan orang madura. Kalou masalah 
harga ada perbedaan, perbedaannya hanya di hotelnya saja 
yang berkisar sekitar 1 jutaan” (N1, 08/12/2018)93 
 
“..Deskriminasi harga itu ada mbak, untuk orang Madura 
itu memang beda. Yaitu sekitar 24 jutaan kalou paket 
normal biasanya 27 kan, tapi kalou orang Madura dikasih 
24. Nah kenapa kok beda, gini prinsipnya orang Madura 
itu ‘intinah depak gelluh jek ke Mekkah tak entar tedung’ 
(intinya sampai dulu ke Makkah itu kan bukan untuk 
tidur) dikasih hotel apapun pasti mau.” (N2, 08/12/2018)94 
 
“..Bedanya buat orang Madura mbak hanya 24 jutaan” 
(N3, 08/12/2018)95 
 
“...Mungkin karena bapaknya orang Madura makanya 
orang Madura dikasih lebih rendah, tapi dengan fasilitas 
yang berbeda pula.” (N4, 08/12/2018)96 
 
“...Pembedaan harga itu karena kita melihat bahwasannya 
orang Madura itu tidak terlalu memperdulikan kualitas 
kenyamanan dari hal Hotel, Pesawat, atau makananannya, 
yang mereka pedulikan adalah dalam hal harga yang 
paling rendah. Beda dengan orang kota yang biasanya 
sudah bolak balik pergi umroh, banyak hal yang mereka 
pertimbangkan, mulai dari hotel, pesawat, kenyamanan 
dalam pemberangkatan.” (N5, 08/12/2018)97 
 
Dari uraian di atas dapat disimpulkan bahwasannya, ada 
diskriminasi antara orang Madura dengan orang yang bukan 
                                                          
93 Hasil Wawancara Dengan Narasumber 1, tanggal 08 Desember 2018 
94 Hasil Wawancara Dengan Narasumber 2, tanggal 08 Desember 2018 
95 Hasil Wawancara Dengan Narasumber 3, tanggal 08 Desember 2018 
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Madura. Hal tersebut berdasarkan beberapa faktor. Faktor 
pertama adalah karena UMR orang madura lebih rendah 
dibandingkan UMR orang Surabaya dan sekitarnya. Yang kedua 
karena pemilik perusahaan adalah orang Madura dan tahu sifat 
orang Madura, maka dari itu pemilik perusahaan mengetahui 
betul apa yang orang Madura sukai dari suatu produk, yaitu harga 
yang murah dibandingkan kualitas yang ada. Hal tersebut bukan 
berarti hanya orang Madura saja yang mendapat diskriminasi 
harga lebih rendah, akan tetapi kota Jember, Probolinggo, dan 
Pasuruan juga mendapat deskriminasi harga yang lebih rendah. 
Peneliti juga mendapatkan data dari hasil observasi. 
Observasi tersebut saat peneliti bertanya kepada para jamaah 
umroh yang berasal dari Madura Sampang. Ia berkata sebagai 
berikut. 
“...Mun nkok umroh jiah le untung nak, sala kennengan 
nyaman, naik pesawat, ngakan ye nyaman. Mun le depak e 
Mekkah jiah ken le untung sarah. (Kalau saya umroh itu 
sudah beruntung nak. Udah tempatnya nyaman, naik 
pesawat, makan enak. Kalau udah sampai ke Makkah itu 
sudah beruntung banget).98 
 
Dari penjelasan di atas, dapat diketahui bahwasanya orang 
Madura yang berasal dari kota Sampang tersebut tidak terlalu 
mementingkan fasilitas yang ada. Intinya ia pergi umroh sudah 
merasa beruntung. Dari uraian di atas dapat disimpulkan bahwa 
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harga diskriminasi harga dari PT Allinma Universal Surabaya 
adalah sebagai berikut : 
1) Perbedaan lokasi 
2) Perbedaan UMR 
3) Sifat 
4) Kualitas 
e. Memulai dan Menanggapi Perubahan Harga  
Menanggapi perubahan harga merupakan hal yang wajar bagi 
setiap perusahaan termasuk perusahaan di Allinma Universal 
Surabaya. Perusahaan Allinma Universal Surabaya melakukan 
peruabahan harga dengan strategi yang mereka punya. Hal 
tersebut diperoleh dari beberapa informan, yaitu sebagai berikut: 
 
“...Kalou perubahan harga ya udah biasa mbak, tapi 
strategi kami itu dengan cara merubah paket-paket yang 
ada.” (N4, 08/12/2018)99 
 
“...Perubahan harga itu ada setiap paket-paketnya. Tinggal 
kita desain semenarik mungkin” (N3, 08/12/2018)100 
 
“...Setiap paket atau setiap pergantian paket itu berubah-
rubah mbak. Tapi kalau masalah perubahan harga itu udah 
hal yang biasa. Kita merubah harga dalam setiap paket kan 
mempunyai strategi yang berbeda-beda, tapi tujuannya 
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Dari penjelasan di atas, dapat diambil kesimpulan 
bahwasannya perubahan paket dengan harga yang berbeda-beda 
adalah hal yang sering mereka lakukan. Mereka bertujuan supaya 
dengan adanya paket yang baru akan memberikan kesan tertarik 
atau strategi untuk mempengaruhi kosumen. Jadi, PT Allinma 
Universal Surabaya dalam menanggapi perubahan harga adalah 
sebagai berikut: 
1) Menambah paket-paket yang ada 
2) Memberikan diskon atau potongan 
3) Harga yang bermacam-macam 
4) Desain paket 
f. Memulai Penurunan Harga  
Penurunan harga tidak dilakukan oleh perusahaan Allinma 
Universal Surabaya, karena perusahaan tersebut juga mempunyai 
target dalam keuntungan. Hal tersebut dilakukan agar tidak 
mengalami kerugian. Informasi tersebut diperoleh dari wawancara 
berikut: 
“...Penurunan harga tidak kami lakukan, karena kita itu 
punya target dalam penjualan paket-paket yang ada” (N2, 
08/12/2018)102 
 
“...Jika ada pelanggan yang sangat meminta penurunan 
harga, maka kami akan menyuruh mereka mencari travel 
lain yang harganya di bawah kami dengan kualitas yang 
sama.” (N3, 08/12/2018)103 
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“...Penurunan harga kalou kita tidak ada yang mbak, kita 
kan juga harus mengambil untung.” (N4, 08/12/2018)104 
 
Dari uraian di atas, dapat dilihat bahwasannya N2, N3, dan 
N4 mempunyai persamaan jawaban, yaitu tidak adanya 
penurunan harga dalam harga umroh. Hal itu dilakukan oleh 
mereka karena ingin mencapai target dan juga mendapat 
keuntungan yang telah direncanakan oleh perusahaan. 
g. Memulai Peningkatan Harga 
Peningkatan harga di perusahaan Allinma tidak dilakukan, 
karena akan mematikan pangsa pasar mereka. Jadi, jika mereka 
ingin merubah harga, maka mereka lebih memilih merubah paket 
dari pada merubah harga pada paket yang sama. Hal tersebut 
dapat dilihat dari wawancara berikut: 
 
“...peningkatan harga atau menaikkan harga bagi kami 
sangat harus dipikirkan kembali. Karena tidak hanya 
mematikan pangsa pasar yang ada, juga perusahaan kami 
akan mengalami kerugian.” (N1, 08/12/2018)105 
 
“...Kita lebih memilih merubah paket yang ada, dari pada 
merubah harga dengan paket yang sama mbak.” (N2, 
08/12/2018)”106 
 
“...kita tidak melakukan penaikan harga mbak.” (N4, 
08/12/2018)107 
 
Dari uraian di atas, dapat disimpulkan bahwasannya di 
perusahaan tersebuttidak melakukan penaikan harga atau 
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peningkatan harga. Hal tersebut  dilakukan oleh perusahaan 
tersebut, supaya pangsa pasar mereka tidak mati dan juga tidak 
ingin mengalami kerugian. N1, N2, dan N4 mempunyai 
persamaan pendapat, yaitu perusahaan tersebut tidak melakukan 
strategi peningkatan harga.  
h. Reaksi Konsumen Terhadap Perubahan harga 
Reaksi konsumen dalam perubahan harga di perusahaan 
Allinma tidak terlalu ada tanggapan dari para konsumen. Hal 
tersebut karena konsumen jarang melakukan pembelian paket 
umroh dalam waktu dekat, dan juga perusahaan Allinma jarang 
menggunakan paket yang sama dalam waktu yang lama. Hal ini 
dapat dilihat dari hasil wawancara berikut: 
“...Jarang ada tanggapan dari konsumen.” (N4, 
08/12/2018)108 
 
“...Konsumen tidak terlalu menaggapi masalah perubahan 
harga. ya pasti karena kita selalu mengubah paket-paket 
yang ada dengan harga yang berbeda-beda.” (N2, 
08/12/2018)109 
 
“...Kita lebih memilih mengubah paket, maka dari itu tidak 
ada tanggapan.” (N3, 08/12/2018)110 
 
Dari uraian di atas, dapat disimpulkan bahwasannya tidak 
ada tanggapan dari konsumen mengenai perubahan harga. 
perusahaan Allinma lebih melakukan strategi perubahan paket-
paket umroh dari pada perubahan harga pada paket-paket yang 
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sama. Hal tersebut bertujuan agar konsumen tidak kecewa kepada 
perusahaan tersebut. 
C. Pembahasan Hasil Penelitian (Analisis Data) 
Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sitematis 
data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan 
dokumentasi, dengan cara mengorganisasikan data ke dalam kategori, 
menjabarkan ke dalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun ke dalam 
pola, memilih mana yang penting dan yang akan dipelajari, dan membuat 
kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh diri sendiri maupun orang 
lain.111 
Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
analisis kualitatif grounded theory yang bertujuan untuk mendapatkan 
informasi tentang berbagai kondisi di lapangan yang bersifat proses, 
penentuan, dan penerapan terkait dengan strategi penetapan harga di PT 
Allinma Universal Surabaya.  
Penetapan harga merupakan suatu masalah ketika perusahaan harus 
menentukan harga untuk pertama kali. Hal ini terjadi ketika perusahaan 
mengembangkan atau memperoleh suatu produk baru, ketika ia 
mengembangkan produk lamanya ke saluran distribusi baru atau ke daerah 
geografis baru, dan ketika ia melakukan tender memasuki suatu tawaran 
kontrak kerja yang baru.112 
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1. Strategi Penetapan Harga 
Perusahaan tidak menetapkan tunggal, mereka menetapkan beberapa 
struktur penetapan harga yang mencakup produk dan jenis barang yang 
berbeda dan yang mencerminkan variasi dalam permintaan dan biaya 
geografis, variasi segmen pasar, penetapan waktu pembelian, dan faktor 
lainnya. Beberapa strategi penetapan harga sebagai berikut:113 
a. Penetapan harga geografis, perusahaan Allinma menggunakan 
penetapan harga berdasarkan letak geografis. Hal tersebut berdasarkan 
informasi dari pemilik travel Allinma Universal Surabaya sebagai 
berikut: 
 “....Saya membedakan harga-harga tergantung dari 
daerahnya memang, jika daerahnya mempunyai rata-rata 
penghasilan yang tinggi, maka saya akan memberikan 
harga yang tinggi pula, itupun dengan pelayanan dan 
sarana yang berkualitas juga, mereka itu akan 
mendapatkan hotel bintang empat atau bintang lima sesuai 
dengan permintaan konsumen terkadang. Tapi, kalou 
daerah mereka rata-rata mempunyai pengahsilan yang 
agak rendah, maka saya akan memberikan harga yang 
lebih rendah juga, tapi ya dengan kualitas sarana yang 
biasa juga, hotel bintang tiga dan lumayan jauh dari 
tempat berthawaf. Kalou disini itu mbak yang mahal itu di 
harga tiket pesawat sama hotel, tergantung mau milih 
paket apa.” (N1, 08/12/2018)114 
 
b. Potongan harga dan potongan pembelian, Allinma menggunakan 
potongan pembelian berdasarkan wawancara berikut: 
“....Potongan harga itu emang ada mbak, potongan harga 
itu biasanya di awal tahun, rata-rata awal tahun emang 
tempatnya diskonan, karena semua harga pokok 
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dimurahkan, maka dari itu di perusahaan kita juga 
memberikan diskonan bagi para konsumen.” (N2, 
08/12/2018)115 
 
c. Penetapan harga promosional, menggunakan harga promosional 
berdasarkan wawancara berikut: 
“...Promosi harga yang bagus itu waktu lahirnya 
perusahaan ini mbak, mbak bisa dapat hotel bintang lima 
dan pesawat yang bagus dengan harga yang terjangkau. 
Nah, itu bulan Februari Maret. Konsumen bisa dapat cash 
back banyak kalou daftar pas bulan itu. Meskipun begitu 
perusahaan kita tetap dapat keuntungan mbak. Soalnya 
kan kita udah punya mitra di Makkah dan di Madinah 
disana kalou masalah hotel dapat potongan dari sana.” 
(N2, 08/12/2018)116 
 
d. Potongan harga diskriminasi, perusahaan Allinma mengambil 
potongan harga diskriminasi berdasarkan letak geografis. Berikut hasil 
wawancara dengan bapak Makki selaku owner di perusahaan Allinma 
Universal Surabaya. 
“...Iya saya memang membedakan antara harga orang jawa 
dengan orang Madura. Alasan pertama ya karena UMR di 
Madura itu berbeda dengan UMR orang Surabaya. Yang 
kedua adalah karena saya orang Madura, saya tahu 
bagaimana sifat dan watak orang madura terhadap suatu 
produk. Mereka itu rata-rata tidak terlalu memikirkan 
kualitas produk, tetapi mereka kalau sudah punya 
keinginan yang penting tekkah hajet (terpenuhi 
keinginannya). Maka dari itu saya memberikan harga yang 
lebih murah sama orang Madura, ya dengan fasilitas yang 
berbeda juga, tetapi pelayanan tetap dikedepankan. Tetapi 
untuk harga khusus itu tidak hanya berlaku di Madura 
juga, tetapi juga di Jember, Probolinggo, pasuruan juga.” 
(N1, 08/12/2018)117 
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e. Memulai dan menanggapi perubahan harga, dilakukan oleh 
perusahaan Allinma. Berikut wawancara dari karyawan Allinma 
bapak Haukil selaku operasional. 
“...Setiap paket atau setiap pergantian paket itu berubah-
rubah mbak. Tapi kalau masalah perubahan harga itu udah 
hal yang biasa. Kita merubah harga dalam setiap paket kan 
mempunyai strategi yang berbeda-beda, tapi tujuannya 
satu untuk menarik perhatian konsumen.” (N2, 
08/12/2018)118 
 
f. Memulai penurunan harga, tidak dilakukan oleh perusahaan Allinma. 
“...Jika ada pelanggan yang sangat meminta penurunan 
harga, maka kami akan menyuruh mereka mencari travel 
lain yang harganya di bawah kami dengan kualitas yang 
sama.” (N3, 08/12/2018)119 
 
g. Memulai peningkatan harga, tidak dilakukan oleh perusahaan 
Allinma. 
“...peningkatan harga atau menaikkan harga bagi kami 
sangat harus dipikirkan kembali. Karena tidak hanya 
mematikan pangsa pasar yang ada, juga perusahaan kami 
akan mengalami kerugian.” (N1, 08/12/2018)120 
 
h. Reaksi konsumen terhadap perubahan harga. Konsumen jarang 
menanggapi perubahan harga, karena di travel Allinma Universal 
Surabaya sering mengubah paket yang ada, sehingga konsumen tidak 
mengetahui secara detail perubahan harga tersebut. 
 “...Konsumen tidak terlalu menaggapi masalah perubahan 
harga. ya pasti karena kita selalu mengubah paket-paket 
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yang ada dengan harga yang berbeda-beda.” (N2, 
08/12/2018)121 
 
Dari data tersebut dapat dikatakan bahwa strategi penetapan harga 
yang dilakukan oleh perusahaan Allinma Universal Surabaya 
menggunakan lima dari sembilan strategi penetapan harga. 
Pertama, penetapan harga berdasarkan geografis. Perusahaan Allinma 
membedakan harga terhadap orang-orang yang berlokasi yang berbeda-
beda. Hal tersebut karena perusahaan Allinma Universal Surabaya melihat 
berdasarkan besarnya pendapatan dari daerah-daerah yang ada. Seperti 
contoh: perusahaan Allinma membedakan harga antara orang Surabaya 
dan sekitarnya dengan orang yang berada di Madura. UMR (Upah 
Minimum Regional) kota Surabaya lebih tinggi dari pada UMR kabupaten 
Madura. Oleh sebab itu, perusahaan Allinma membedakan harga umroh 
mereka dengan fasilitas yang berbeda juga. 
Kedua, strategi penetapan harga berdasarkan potongan harga atau 
dikenal dengan yang namanya diskon. Diskon merupakan potongan harga 
yang disukai oleh kebanyakan orang. Oleh sebab itu perusahaan Allinma 
Universal Surabaya membuat strategi seperti itu. Perusahaan Allinma 
biasanya memberikan potongan harga di awal-awal tahun seperti Januari, 
Februari, Maret, dan April. Hal tersebut dikarenakan pada awal tahun 
biaya yang dikeluarkan lebih sedikit dari pada akhir tahun yang rata-rata 
harga lebih menunjak. Oleh sebab itu, potongan harga di awal tahun 
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merupakan strategi yang dipilih oleh perusahaan Allinma Universal 
Surabaya dalam menetapkan harga dan ketertarikan tersendiri kepada 
konsumen. 
Ketiga, strategi penetapan harga berdasarkan promosi. Promosi 
merupakan salah satu strategi yang dilakukan oleh perusahaan Allinma. 
Promosi yang dilakukan perusahaan tersebut berdasarkan waktu-waktu 
tertentu. Waktu-waktu tertentu tersebut adalah disaat bulan Februari dan 
Maret. Bulan tersebut merupakan bulan lahir dari perusahaan Allinma. 
Oleh sebab itu, perusahaan Allinma memberikan harga promosi bagi 
konsumen yang mendaftar umroh pada bulan tersebut. 
Keempat, strategi penetapan harga berdasarkan diskriminasi. 
Perusahaan Allinma memberikan harga yang berbeda kepada orang-orang 
tertentu, yaitu orang Madura. Alasan pertama dari pemilik perusahaan 
adalah karena ia adalah orang Madura. Alasan kedua karena ia tahu bahwa 
orang Madura tidak peduli dengan kualitas-kualitas yang ada. Orang 
Madura lebih memilih harga terendah dibandingkan dengan kualitas yang 
ada. Sedangkan orang kota rata-rata banyak pertimbangan. Mereka 
mempertimbangkan kenyamanan, hari yang lebih panjang, pesawat yang 
digunakan, hotel, dan lain sebagainya.  Oleh sebab itu, perusahaan Allinma 
memberikan harga yang berbeda antara orang Surabaya dan sekitarnya 
dengan orang Madura. 
Kelima, strategi penetapan harga berdasarkan perubahan harga. 
peruabahan harga pada setiap perusahaan itu selalu ada. Perusahaan 

































Allinma Universal dalam menghadapi perubahan harga yaitu dengan 
menciptakan paket-paket yang berbeda. Dengan adanya paket yang 
berbeda, maka orang-orang tidak akan tahu apakah paket tersebut lebih 
rendah atau lebih tinggi dengan kualitas yang sama. Hal tersebut bertujuan 





























































Dari hasil analisis dan pembahasan tentang strategi penetapan harga 
perusahaan Allinma Universal Surabaya, penulis dapat mengambil 
kesimpulan bahwa strategi penetapan harga yang dilakukan Allinma 
Universal Surabaya adalah sebagai berikut: 
1. Penetapan harga geografis; yaitu menetapkan harga berdasarkan lokasi 
konsumen. Jika UMR suatu daerah itu rendah, maka penetapan harga 
yang diberikan juga rendah, begitupun sebaliknya.  
2. Potongan harga atau potongan pembelian; dilakukan pada awal tahun, 
karena pada saat itu harga hotel, tranportasi, dan tiket lebih murah dari 
pada akhir tahun.  
3. Penetapan harga promosional; dilakukan pada bulan lahir perusahaan 
dengan membuka promosi anniversarry yakni setiap bulan Pebruari-
Maret. 
4. Potongan harga diskriminasi; dilakukan berdasarkan etnis yaitu, calon 
jama’ah orag Madura lebih murah dari pada orang Jawa.  
5. Menanggapi perubahan harga; yaitu dengan menciptakan berbagai 
macam paket-paket umroh agar konsumen mempunyai banyak 
pilihan. 
  

































B. Saran dan Rekomendasi 
Penulis mencoba memberikan saran-saran dan rekomendasi 
berdasarkan analisis yang telah dilakukan sebelumnya. Hal ini diharapkan 
bisa menjadi masukan bagi PT. Allinma Universal Surabaya, yaitu: 
Strategi yang digunakan oleh perusahaan Allinma Universal Surabaya 
sudah dinilai cukup baik, akan tetapi perusahaan Allinma belum 
melakukan strategi penetapan harga bauran produk. Perusahaan Allinma 
tidak melakukan hal tersebut, karena ia sudah memisah-misah antara orang 
yang berbeda daerah. Padahal jika bauran produk dilakukan oleh 
perusahaan tersebut, maka meskipun konsumen dari letak geografis yang 
berbeda-beda akan mempunyai banyak pilihan dalam memilih paket 
umroh dari perusahaan tersebut. 
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